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Capítulo 1. Planteamiento del Problema 
 
1.1. Título de la Investigación:  
 
“Transformando el Modelo de Negocio de los cursos virtuales de Inglés en la ciudad de 
Bogotá, aplicando Innovación Inversa & Lean-Startup” 
 
1.2. Antecedentes:  
 
Cada vez cobra mayor importancia el hecho de manejar diferentes idiomas como el inglés, 
para que las personas puedan ser competitivas en un mercado laboral cada vez más 
exigente, dado que según estudio de la firma Hays, sólo 1 de cada 10 colombianos habla 
inglés. (Economía y Negocios, 2016) 
El problema radica en el hecho de que hay muchas personas que no tienen acceso a cursos 
de idiomas de alta calidad a bajos costos, y hoy en día hablar Inglés no es una fortaleza sino 
una necesidad. (Economía y Negocios, 2016) 
En el mercado encontramos diversidad de libros, cd’s, cursos gratuitos en internet  en los 
cuales el usuario interactúa con una máquina, hay clases pregrabadas con profesores, pero 
se pierde la interacción entre profesor y alumno, y las clases no se enfocan a la competencia 
principal, que es el speaking. Lo anterior dado que el ser humano antes de leer o escribir, 
aprendió a hablar, escuchando, repitiendo, e interactuando dentro de un contexto con otros 
seres humanos. 
En la actualidad en Bogotá existen diversos cursos presenciales en institutos que cobran 
altos precios a los estudiantes por ofrecer clases personalizadas, e igualmente en Internet se 
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ofrecen cursos con profesores en vivo que igualmente generan altos costos. (Portafolio, 
2016) 
 
1.3. Pregunta General:  
 
¿Cómo ofrecer cursos de idiomas virtuales con profesores en vivo, a un precio bajo para los 
estudiantes y con bajos costos laborales, en la ciudad de Bogotá? 
 
1.4. Preguntas Específicas:  
 
 ¿Qué cambios deben realizarse al actual modelo de negocio, que manejan los 
institutos que ofrecen cursos virtuales de idiomas con profesores en vivo? 
 ¿Cómo aplicar la Innovación Inversa, para generar un producto mínimo viable, 
ofreciendo cursos de alta calidad, con profesores en vivo, que tenga cobertura 
masiva e incluya personas con bajos recursos? 
 ¿Si los cursos de idiomas tienen un costo muy bajo, como se obtienen los ingresos y 
como se remunera a los profesores? 
 ¿Qué enfoque y estructura se le debe dar a los cursos de inglés, para que tengan el 
efecto deseado en los estudiantes y puedan hablar un idioma en forma fluida? 
 
1.5. Objetivo General: 
Elaborar un plan de negocio enfocado en diseñar una startup, para ofrecer cursos de Inglés 
virtuales, con profesores en vivo en la ciudad de Bogotá, cambiando el modelo de negocio 





1.6. Objetivos Específicos: 
 
1. Diseñar un nuevo modelo de negocio para ofrecer cursos de idiomas virtuales a un 
precio muy bajo, con profesores en vivo. 
2. Definir un producto mínimo viable, que se pueda ofrecer de forma masiva y a un 
bajo costo, aplicando el concepto de innovación inversa y lean startup. 
3. Crear una estrategia para optimizar y aprovechar el servicio de internet con que 
cuentan los ciudadanos, para que ofrecer el curso de inglés virtual. 
4. Sustentar los beneficios de generar alianzas estratégicas con Universidades que 
ofrezcan la carrera de Idiomas, para que los estudiantes hagan sus pasantías como 
profesores de nuestra startup. 
5. Definir la plataforma tecnológica más adecuada, que permita ofrecer el servicio de 
cursos de Inglés virtuales. 
 
1.7. Justificación de la Investigación: 
 
Es importante elaborar el plan de negocio, dada la importancia de evidenciar y comprobar 
la necesidad que tienen las personas, con respecto a tener acceso a cursos de idiomas 
competitivos a bajos costos, o sin costo.  
Para lo antes mencionado se desea establecer los paradigmas que existen en la sociedad, 
que se convierten en una barrera para aprender otro idioma, conocer las causas y razones 
que motivan a una persona a aprender otro idioma, identificar que limitantes en cuanto a 
recursos, existen para que una persona aprenda otro idioma. 
Dentro de un marco de responsabilidad social empresarial, se fundamenta el hecho de poder 
ofrecer la posibilidad de aprender idiomas de forma masiva, a personas que no tienen el 
poder adquisitivo o la capacidad económica para pagar cursos de idiomas costosos.  
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Igualmente esta modalidad de curso y modelo de negocio, le permite hacer las pasantías a 
los estudiantes de últimos semestres de la carrera de idiomas, desde su casa, sin generar 
costos de transporte y alimentación que generalmente no son costeados por las empresas 
donde las personas entran a realizar sus pasantías. 
El hecho de que los profesores no sean titulados en idiomas no es una desventaja o 
restricción, dado que por ejemplo en institutos de idiomas, la planta de profesores no son 
personas plenamente capacitadas en cursos de idiomas o que hayan cursado una carrera 
universitaria, sino son personas jóvenes que han vivido en el exterior por algún tiempo y 
dominan el idioma.  
Lo anterior lo hacen basados en la premisa antes mencionada, de que no es necesario 
explicar gramática, sino que las personas deben aprender a hablar otro idioma, simplemente 
escuchando y repitiendo, al interactuar dentro de un contexto. 
 
1.8. Alcances y Limitaciones de la Investigación: 
 
Para establecer si es viable la investigación y el plan de negocio, es importante definir los 
siguientes aspectos: 
 Identificar si los estudiantes de la carrera de idiomas están interesados en realizar 
sus pasantías, bajo este esquema. 
 Cuantificar el mercado potencial de posibles profesores de las Universidades 
objetivo, con respecto a la cantidad de pasantes disponibles. 
 Los profesores deben tener conexión a internet en su domicilio, o garantizar que 
tengan disponible una conexión a internet en los horarios establecidos para la clase. 
 Conocer a fondo el proceso de generación de ingresos a través de pautas 
publicitarias. 
 Definir el mercado potencial de posibles estudiantes para los cursos. 
 Diseñar el programa de estudio para cada curso a dictar. 
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 Establecer que recurso humano se requerirá para dar apoyo administrativo, 
tecnología, finanzas, contabilidad, selección de personal, ventas.  
 Identificar los requerimientos tecnológicos. 
 
1.9. Supuestos de la Investigación: 
 
Este cambio en el modelo de negocio impactará en el mercado, dado que las empresas que 
ofrecen cursos virtuales de inglés y que los ingresos los generan de la manera tradicional 
por el trade-off con el estudiante, perderán cuota de mercado y prácticamente los obligará a 
disminuir sus precios para mantenerse en el mercado, o tendrán que segmentar su nicho de 
mercado, bajo su modelo de negocio convencional. 
Un impacto positivo de este modelo de negocio, es que se promueve el teletrabajo, es decir 
que contribuimos a la descongestión de las vías, mejorar la movilidad, medrar los niveles 
de calidad de vida, dado que los profesores podrán trabajar desde sus casas, estando más 
tiempo con sus seres queridos y sin generar gastos adicionales en su etapa de pasantes. 
Este modelo de negocio igualmente ayuda a mejorar los niveles de asociatividad en la 
sociedad, ya que estamos generando alianzas entre universidades, empresas, estudiantes, y 










Capítulo 2. Marco Teórico 
 
2.1. Mapa Conceptual 
 
 
2.2. Plan de Negocio 
 
Un plan de negocios describe una serie de pasos a seguir de forma específica, es la guía que 
nos indica el camino para crear una empresa, modificarla o emprender nuevas alternativas 





Un plan de negocios tiene tres funciones principales (Bravo, 2003): 
1. Otorga la oportunidad de equivocarse previamente a la puesta en marcha del 
proyecto, evaluando pros y contras, analizando los objetivos, estrategias y planes de 
acción. 
2. Es una herramienta de control para monitorear la evolución del negocio. 
3. Es un documento soporte para dar piso y sustento al proyecto, a la hora de buscar 
financiación. 
 
Existen 8 razones para realizar un plan de negocios (Bravo, 2003): 
1. Tener convencimiento y convicción de la idea. 
2. Obtener Financiación. 
3. Generar interés en inversionistas. 
4. Realizar alianzas estratégicas 
5. Exponer cómo funciona la empresa. 
6. Atraer fuerza laboral. 
7. Facilitar procesos de fusiones y adquisiciones. 
8. Servir de apoyo y soporte para los directivos, en el proceso de planeación 
estratégica. 
 
El plan de negocios tiene como objetivos, evaluar la factibilidad de una idea, desarrollar 
una estrategia, adquirir o iniciar un negocio, obtener recursos para financiar el proyecto, 
generar credibilidad y confianza, y generar un manejo eficiente de los recursos. (Bravo, 
2003) 
Un aspecto y causa fundamental que nos lleva a la elaboración de un Plan de Negocios, es 
según Bravo (2003), que “El Plan le dará confianza y reducirá la incertidumbre y temor que 
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conlleva la iniciación de un negocio, es su plan de vuelo, el cual puede y debe consultar día 
a día para hacer el seguimiento de la evolución de su emprendimiento.” (p.14). 
 
Importancia y beneficios del Plan de Negocios: 
 
Existen muchos aspectos relevantes y beneficios que se generan por la elaboración del plan 
de negocios como: 
 Se genera un análisis sistémico y organizado de las ideas. (Bravo, 2003) 
 Se identifican vacíos y sesgos de información que existen antes de iniciar el 
negocio, y se logra obtener una respuesta o solución de forma estructurada. (Bravo, 
2003) 
 Genera soporte y piso para la toma de decisiones, con el fin de que estén enfocadas 
en el cumplimiento de los objetivos propuestos. 
 Se identifican claramente los recursos necesarios para cumplir los objetivos. 
 Se identifican eslabones débiles del proceso, posibles riesgos y consecuencias, por 
lo cual se determinan planes de acción de forma oportuna. (Bravo, 2003) 
 
Contenido del Plan de Negocios: 
 
A continuación se detalla el esquema que debe contener el plan de negocio (Bravo, 2003): 
 Misión y Visión de la Empresa 
 Análisis Interno y Externo  
 Objetivos 





 Resumen Ejecutivo 
 
A continuación se describe el proceso de elaboración del plan de negocio en dos fases 
(Fernández, 2012): 
 
Etapa 1: Concepción del Negocio  
 Idea de Negocio: Se agrupan en nuevos productos o servicios, mejoras a los 
productos o servicios,  nuevos usos para los productos y servicios existentes, nuevos 
mercados o segmentación de mercados existentes. (Fernández, 2012)  
 Viabilidad Previa: Se debe hacer un análisis de viabilidad técnica, económica y 
comercial. (Fernández, 2012) 
 Misión de la Empresa: Es importante definir la razón de ser de la empresa, cual será 
su objeto social. (Fernández, 2012) 
 
Etapa 2: Análisis Estratégico  
 Análisis Interno: Análisis de variables endógenas, recursos, capacidades. 
(Fernández, 2012) 
 Análisis Externo: Análisis de variables exógenas, como el mercado, medio 
ambiente, tecnología, regulaciones, sociedad, economía, política, competidores, 
proveedores, distribuidores. (Fernández, 2012) 
 Análisis DAFO: Análisis de Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades. 
(Fernández, 2012) 
 Modelo de negocio: Una vez se ha determinado la viabilidad del proyecto, se diseña 





El hecho de tener un plan de negocios correctamente elaborado, no garantiza el éxito de la 
empresa, por lo tanto debemos enfocar el plan de negocio hacia productos y/o servicios que 
sean innovadores, que generen una disrupción en el mercado, y que estén adaptados a las 
necesidades y preferencias de los clientes. 
 
2.3. Teoría de la Innovación: 
 
Concepto de Innovación 
 
Según el Manual de Oslo (2005) una Innovación es: “La introducción de un nuevo, o 
significativamente mejorado, producto (bien o servicio), de un proceso, de un nuevo 
método de comercialización o de un nuevo método organizativo, en las prácticas internas 
de la empresa, la organización del lugar de trabajo o las relaciones exteriores.” (p.56) 
Para entender y explicar el concepto de Innovación igualmente se debe analizar la 
perspectiva de las 4 P’s de la Innovación, donde encontramos la Innovación como 
Producto, Innovación como Proceso, Innovación como Posición y la Innovación como 
Paradigma. (Bessant, 2005) 
 
Innovación como Producto (Bessant, 2005):  
 
Características 
 Se refiere a cambios o modificaciones en los productos o servicios, que una 
organización ofrece. 
 Es un proceso sistémico donde se realizan actividades de diseño, producción y 
comercialización de productos y/o servicios nuevos, o con mejoras incrementales. 
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 Es un factor crítico de éxito en la planeación estratégica, aplicando estrategias 
genéricas, intensivas y de diversificación. 
 Al generar innovaciones incrementales o disruptivas en productos y servicios, se 
aumenta la eficiencia y la rentabilidad. 
 
Innovación como Proceso (Bessant, 2005):  
 
Características 
 Son cambios, mejoras o modificaciones, en la forma como se realiza la producción 
y distribución de bienes y/o servicios. 
 Estos cambios e innovaciones se realizan a nivel interno de la organización y 
comprende todos los eslabones de la cadena de suministros, incluyendo los procesos 
administrativos. 
 Las empresas que emprenden innovación de procesos, tienen un mayor éxito que las 
empresas que realizan innovación en producto. 
 La innovación como proceso tiene como objetivo: Creación de Valor, 
diversificación de portafolio y unidades de negocio, hacer reingeniería de procesos, 
aumentar los niveles de calidad, analizar la relación costo/beneficio), optimización 
de la capacidad instalada, disminuir costo y tiempo en todas los eslabones de la 
cadena de suministros, flexibilizar el proceso productivo con modelos justo a 
tiempo y operaciones esbeltas, sobrevivencia y supervivencia en el mercado, 
inclusión de los stakeholders. 
 





 Son cambios, mejoras o modificaciones, en el contexto en el que los productos o 
servicios son ofrecidos, promocionados y comunicados al mercado, centrándose en 
encontrar o identificar espacios comercialmente inexplorados, aplicando estrategias 
de enfoque estratégico. 
 Se debe generar innovación en la posición competitiva, reconociendo quien es el 
comprador y quien es el consumidor, identificando tendencias de comportamientos, 
consumo, periodicidad de compra y aspectos claves que determinan la decisión de 
compra. 
 Se deben tener claras las políticas de precios, canales de distribución más eficientes, 
conforme a la ventaja competitiva o estrategia como posición adoptada. 
 
Innovación como Paradigma (Bessant, 2005):  
 
Características 
 Son cambios, mejoras o modificaciones, en modelos mentales, ideología, filosofía, 
cultura organizacional, logrando que la estrategia sea coherente con los principios y 
valores de la organización. 
 Se buscan romper prejuicios, tabús, paradigmas que rigen el comportamiento y 
pensamiento de las personas, es decir, se debe cuestionar lo ortodoxo, lo 
establecido, lo generalmente aceptado.  
 Se deben cambiar el tipo de liderazgo en las empresas, para mejorar el clima 
organizacional y promover la creatividad. 
 La empresa debe tener modelos de compensación y tipos de contratación que 
fomenten la productividad y la orientación a resultados. 






2.4. Innovación Inversa - Frugal  
 
Tradicionalmente la innovación primero se implementa en países desarrollados y 
posteriormente se transfiere a mercados emergentes, pero debemos preguntarnos si dicha 
innovación y tecnología se adapta al país, a su cultura, a sus costumbres, igualmente si es 
eficiente, si hay infraestructura en el país emergente para adoptarla, si las personas cuentan 
con el poder adquisitivo para comprar el producto o servicio (Govindarajan, 2012).  
Por no contemplar los aspectos antes mencionados, muchas empresas fracasan al intentar 
acceder a mercados emergentes con los mismos productos y servicios con que han sido 
exitosos en países desarrollados, ya que pensaban que podían introducir y comercializar su 
producto o servicio de la misma forma (Govindarajan, 2012).  
La innovación inversa se enfoca en innovar en mercados emergentes y posteriormente 
llevar esa innovación a países desarrollados. Lo anterior implica el ser capaz de lanzar un 
producto o servicio, siendo eficiente. La Innovación Inversa tiene tres objetivos 
(Govindarajan, 2012): 
1. Transformar el mercado global, mediante nuevas tendencias empresariales y de 
mercado. 
2. Redistribuir la riqueza y el poder. 
3. Aprovechar el potencial del contexto económico, político y social de los mercados 
emergentes. 
La innovación inversa tiene ventajas como (Govindarajan, 2012): 
1. Se explotan canales de distribución no convencionales (informalidad laboral, con 
marcas exclusivas para el canal).  
2. Debido a la poca capacidad adquisitiva en mercados emergentes, esto obliga a las 
empresas a ser innovadoras,  pero al menor costo. 
3. Al implementar ésta innovación de tipo disruptivo, se puede transferir  
el concepto a los países desarrollados, generando mayor rentabilidad. 
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4. Se enfoca en la Innovación como Paradigma (Empezar desde Cero), cambiar el 
modelo de negocio, para adaptarse a  necesidades del mercado. 
A la innovación Inversa también se le denomina Innovación Frugal, que significa innovar 
con bajos recursos, dado que en muchas ocasiones las empresas no cuentan con los recursos 
y capacidades suficientes para generar innovación. (Llorens, 2016) 
Este tipo de Innovación frugal se ha desarrollado en países como China, India, en países de 
Africa y América Latina, donde se registran bajos ingresos. Es importante innovar desde 
cero, donde se tienen ciertas restricciones y limitaciones definidas, lo cual implica y 
requiere un gran nivel de ingenio, creatividad e innovación, para hacer más con menos. 
(Llorens, 2016) 
La innovación frugal tiene como fundamentos principales la frugalidad de recursos, es decir 
ser ahorrativo, mesurado en los recursos empleados, el segundo es ser flexible en 
pensamiento, y el tercero es que haya un ambiente colaborativo, de sinergia. (Llorens, 
2016) 
A la innovación Inversa también se le denomina Innovación Frugal, que significa innovar 
con bajos recursos, dado que en muchas ocasiones las empresas no cuentan con los recursos 
y capacidades suficientes para generar innovación. (Llorens, 2016) 
 
2.5. Lean Start-Up 
 
“Una startup es una organización provisional, cuyo objeto es diseñar un modelo de 
negocio, que sea replicable y escalable” (Excelencia Empresarial, 2014). Por lo tanto una 
start up está en proceso de consolidación, de diseño del modelo de negocio, de búsqueda de 
mercado, y búsqueda de financiación. (Excelencia Empresarial, 2014) 
Dentro de la fase de startup, la empresa debe realizar un proceso de validación y 
aprendizaje, descubrir clientes, pivotar ideas, rediseñar el modelo de negocio si es 
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necesario, y tener claridad con respecto a la propuesta de valor. Las fases a seguir son: 
Diseño, Prototipado y Validación. (Excelencia Empresarial, 2014) 
Para lanzar un producto innovador de forma eficiente, es decir al menor costo y en el menor 
tiempo, las empresas emergentes (start up) pueden hacer uso de la metodología Lean Start 
up, la cual se basa en el ciclo de aprendizaje validado, que consiste en Crear, Medir y 
Aprender. (Ries, 2011) 
Estas fases de crear, medir y aprender, implican diseñar el modelo de negocio, diseñar el 
producto mínimo viable, que se refiere al producto o servicio innovador que puedo lanzar al 
mercado al menor costo y en el menor tiempo. (Ries, 2011) 
Igualmente implica lanzar el producto o servicio al mercado, para confirmar la aceptación y 
percepción por parte de los clientes y finalmente se basa en la retroalimentación obtenida 
de los clientes, para pivotar  las ideas y rediseñar el modelo de negocio. (Ries, 2011) 
La metodología Lean Start up tiene como objetivo generar innovación, ser eficientes en el 
uso de recursos, eliminar actividades que no agregan valor y si agregan costo, conocer al 
cliente, y generar conocimiento a través del ciclo de aprendizaje validado. (Ries, 2011) 
Con base en los factores antes expuestos, podemos concluir que la metodología Lean 
Startup permite generar innovaciones de forma eficiente (optimizar tiempo y costo), lo cual 
es una de las premisas de la Innovación Inversa para poder lanzar productos y servicios en 
mercados emergentes, es decir que sean de fácil acceso a la población con menos recursos, 
y de ésta forma se mejora la calidad de vida de las personas. 
 
2.6. Modelos de Negocio  
 
Modelo Canvas: 
Osterwalder (como se citó en Marquez, 2010) define un modelo de negocio como: “Una 
herramienta conceptual que, mediante un conjunto de elementos y sus relaciones, permite 
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expresar la lógica mediante la cual una compañía intenta ganar dinero, generando y 
ofreciendo valor a uno o a varios segmentos de clientes, la arquitectura de la firma, su red 
de aliados para crear, mercadear, y entregar este valor, y el capital relacional para generar 
fuentes de ingresos rentables y sostenibles”. 
El modelo fue denominado por Osterwalder como “Canvas”, el cual es un lienzo para 
plasmar la estrategia de la empresa, igualmente es una plantilla de gestión estratégica para 
describir la propuesta de valor de la organización, y es una herramienta para diseñar nuevos 
modelos de negocio, o analizar  o redefinir el modelo de negocio existente de una empresa. 
(Marquez, 2010) 
Se compone de 9 bloques que son: Actividades Claves, Propuesta de Valor, Relación con el 
Cliente, Segmentos de clientes, Flujo de Ingreso, Canales de Distribución, Recursos 
Claves, Estructura de Costos, Red de Asociados. (Marquez, 2010) 
 





Capítulo 3. Marco Contextual 
 
3.1. Contexto Demográfico 
 
El contexto donde se desarrollará el plan de negocios, corresponde a la ciudad de Bogotá, 
de la cual es importante mencionar datos relevantes como: 
 Población Año 2015:  7.878.783 habitantes (Secretaria Educación, 2015) 
 Población en Edad Escolar: (3 a 16 años) 1.695.501 habitantes (Secretaria 
Educación, 2015) 
 Producto Interno Bruto Bogotá, II Trimestre 2016: $35,2 billones de pesos, 
crecimiento de 2,1% respecto al año anterior. (Perfetti, 2016) 
 El 66% de los habitantes de Bogotá usan Internet, donde Chapinero y Teusaquillo 
tienen las mayor cobertura (Noticias Bogotá, 2016) 
 
3.2. Contexto Aliados Estratégicos 
 
Para poder desarrollar el plan de negocio, es importante cuantificar datos como el número 
de universidades que ofrecen la carrera de lenguas modernas en la ciudad de Bogotá, con el 
fin de conocer cuáles y cuantas serían las universidades con las que se podría generar los 
convenios, para que los estudiantes hagan sus pasantías dictando las clases de inglés de 
forma virtual.   
1. Universidad Santo Tomas: Licenciatura en Lengua Extranjera Inglés 
2. Universidad Nacional Abierta y a Distancia: Licenciatura en Inglés como Lengua 
Extranjera. 
3. Universidad Libre – Seccional Bogotá: Humanidades e Idiomas. 
4. Universidad La Gran Colombia: Licenciatura en Inglés. 
5. Universidad de Los Andes: Lenguas y Cultura 
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6. Corporación Universitaria Minuto de Dios: Licenciatura en Idioma Extranjero e 
Inglés. 
7. Universidad EAN: Lenguas Modernas 
8. Universidad ECCI: Lenguas Modernas 
9. Universidad Javeriana: Licenciatura en Lenguas Modernas. 
10. Universidad de la Salle: Licenciatura en Lenguas Modernas. 
 
Se realizó consulta por email a las Universidades mencionadas anteriormente, en rol de 
persona interesada en cursar la carrera de Lenguas Modernas, con el fin de identificar los 
requisitos de grado, requisitos para las pasantías, y composición de los grupos de estudio, 
de lo cual se tuvo los siguientes resultados: 
Requisitos Pasantías: 
 ECCI: Las pasantías son una opción de grado, tiene una duración de 900 
horas, y puede realizarlas con cualquier entidad que desee vincularse, no 
tienen remuneración, a menos que la entidad decida asignarle un pago. 
 
 LA GRAN COLOMBIA: Se debe realizar convenio con la Universidad y la 
duración puede variar dependiendo del convenio. 
 
 JAVERIANA: No dio respuesta, pero en la página web se registra que 
realizan convenios de pasantías. 
 
 SANTO TOMAS DISTANCIA: Informan que no tienen pasantías para el 
programa. 
 
 UNAD: Informan que las pasantías tienen una duración de 640 horas, pero 
que los estudiantes de licenciatura de esa Universidad no realizan pasantías. 
 




 UNIMINUTO, LOS ANDES, LA SALLE, UNILIBRE: No dieron 
respuesta. 
 
Requisitos para Graduarse:  
 
 Para las universidades consultadas, son obligatorias las prácticas 
profesionales que se hacen en colegios, bajo un seguimiento de tutores de la 
universidad, e igualmente se exige el pago de 1 SMLV como mínimo.   
 
 En algunas universidades las pasantías no son obligatorias y en otras es una 
opción de grado, y no se exige remuneración. 
 
Composición de Grupos:  
Información Universidad Gran Colombia: Con email del 16 de marzo de 2017, la 
Universidad informó lo siguiente: 
1. Que tan grandes son los grupos de clase, cuantos estudiantes hay por salón, cuantos 
grupos manejan? 
Respuesta: “Los cursos de lenguas tienen máximo 20 estudiantes” 
 
2. Con respecto a lo de las pasantías, es válido vincularse con un instituto y dar clases 
de inglés, ya sean virtuales o presenciales? 
 
Respuesta: “Las pasantías se hacen por medio de convenio con Instituciones de 
Educación Formal, o No Formal reconocidas por la universidad.” 
 
3. En que semestre se hacen las pasantías? o se hacen después de culminar materias? 




Respuesta: “Las pasantías son una modalidad de grado, por lo tanto se llevan a 
cabo al terminar materias y la duración no puede ser mayor a un semestre. En 
cuanto la asignación horaria, depende del convenio establecido entre la 
universidad y la institución.” 
Información Universidad UNAD. Con email del 16 de marzo de 2017, la Universidad 
informó lo siguiente: 
1. Que tan grandes son los grupos de clase, cuantos estudiantes hay por salón, cuantos 
grupos manejan? 
 
Respuesta: “La licenciatura es 100% virtual, es decir no hay estudiantes por salón 
de clase. Los grupos que se forman en los cursos virtuales son de 5 integrantes.“ 
 
2. Con respecto a lo de las pasantías, es válido vincularse con un instituto y dar clases 
de inglés, ya sean virtuales o presenciales? 
 
Respuesta: “La pasantía no es una opción válida para la licenciatura. Es decir, no 
hay pasantías en la licenciatura.” 
 
3. En que semestre se hacen las pasantías? O se hacen después de culminar materias? 
¿Son de medio tiempo o tiempo completo? 
 
Respuesta: “Se realizan dos prácticas que inician cuando el estudiante completa 
120 créditos. Se deben realizar 64 horas de práctica por semestre.” 
 
3.3. Contexto Competencia 
 
3.3.1.  Análisis Competencia: 
Los competidores directos son Openenglish.com y Englishlive.com, los cuales ofrecen 
cursos de inglés virtuales, clases personalizadas con profesores en vivo, pero tienen un alto 
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costo para el estudiante. De acuerdo a cotización hecha directamente con estos institutos, 
los costos son los siguientes: 
 
Open English:  
Openenglish ofrece cursos virtuales en vivo, con profesores nativos calificados, de forma 
personalizada, pero tienen un alto costo. De acuerdo a cotización efectuada de forma 
telefónica con asesores de OpenEnglish, el curso tiene un costo anual de $4,200,000 COP 
para el año 2017. (Openenglish, 2017) 
 
English Live:  
English Live ofrece cursos virtuales en vivo, con profesores nativos calificados, de forma 
personalizada, pero tienen un alto costo. De acuerdo a cotización efectuada electrónica, el 
curso tiene un costo anual de $3,817,244 COP para el año 2017. (Englishlive, 2017) 
 
Otros competidores que manejan modelos de negocio diferentes son Coursera y Duolingo, 
que se describen a continuación: 
 
Coursera:  
A través de Coursera se ofrecen actualmente 8 cursos de inglés, que se describen a 
continuación, pero todos tienen costos ya sea por el total del curso o por la calificación y 
certificación. De la misma manera son cursos cortos que se enfocan en temas muy 
específicos. (Coursera, 2017) 
Inglés Empresarial, English Composition, Escritura para Jóvenes Lectores, Marketing y 
Ventas, Gramática y Puntuación, Adjectives, Management and Leadership, Finance and 
Economics.  (Coursera, 2017) 
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El curso de gramática y puntuación tiene un costo mensual de $49 USD. A una tasa de 
cambio de $3,000, el valor del curso mensual sería de $147,000 COP, y el valor anual sería 
de $1,764,000 COP, pero sólo de estos temas en específico. (Coursera, 2017) 
 
Duolingo:  
A través de Duolingo se ofrecen cursos virtuales de Inglés de forma gratuita y de corta 
duración, donde se realizan pruebas de forma interactiva en la plataforma (Duolingo, 2017), 
pero esta interacción es con la máquina y no con un profesor en vivo. 
Se aprende  en un ambiente similar a un juego de video, te evalúan durante la lección, se 
puede leer, escuchar y escribir en las sesiones, y se puede utilizar la plataforma por 
distintos canales como apps, y esta plataforma está siendo utilizada por escuelas a nivel 
mundial. (Duolingo, 2017) 
 
3.4 Contexto Funcionamiento Ingresos y Publicidad por Internet 
 
3.4.1. Como se generan Ingresos por Publicidad en Internet 
 
Generalidades (Cienporciendigital, (s.f)): 
A cambio de publicar un anuncio publicitario, se cobra dinero, y hay diferentes opciones 
como (Cienporciendigital, (s.f)): 
 Anuncios de texto: Mensajes de texto, como los utilizados por Google en Adsense 
 Banners y Videobanners: Son imágenes y videos que se publican en la página web. 
 Mailing: Envíos masivos de correos electrónicos. (Bases de datos de usuarios) 
 Artículos Patrocinados: El anunciante te paga por escribir un artículo, hablando del 
producto o servicio. 




La clave del negocio de internet, es generar tráfico, es decir cada vez  que alguien hace un 
clic en un anuncio o un banner vas a generar un impacto, por lo tanto para generar ingresos 
hay que generar tráfico, dado que los ingresos serán proporcionales a este. El tráfico se 
compone de impresiones (clics) y conversiones (invitar a una acción como descargas, 
registro de datos, hacer solicitudes, inscripciones) (Cienporciendigital, (s.f)) 
 
Búsqueda de Clientes: (Cienporciendigital, (s.f)) 
 Se deben buscar las empresas que estén invirtiendo en publicidad por internet de 
forma activa, identificando los avisos publicitarios de otros sitios web. 
 Si los clientes potenciales son grandes empresas y realizan la publicidad a través de 
agencias, se debe contactar a la respectiva agencia para realizar el contrato o 
convenio. 
 Es importante cuidar la experiencia del usuario, dado que si hay publicidad en 
exceso o la página se vuelve muy lenta por los anuncios, pueden bajar las visitas a 
la página web. 
 
Ventajas: (Cienporciendigital, (s.f)) 
 Hay una alta posibilidad de segmentación de los clientes, para llegar al mercado 
objetivo. 
 Puede monitorear el desempeño del anuncio, saber cuántas personas lo han 
consultado y a través de que palabras lo buscaron. 
 
Cuanto se puede cobrar por los anuncios publicitarios: (Cienporciendigital, (s.f)) 
 Un dólar por cada 1.000 impresiones (clics) en anuncios diferentes a pop ups. 
 Dos dólares por cada 1.000 impresiones (clics) de pop ups. 
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 El precio puede mejorar si se cuenta con un buen número de seguidores en redes 
sociales. 
 Sólo se pagan por clics efectuados en el anunció y que se haya redireccionado a la 
página del anunciante. 
 
Capacidad: (Cienporciendigital, (s.f)) 
 En una página web se puede publicar en promedio entre 6 y 8 banners, 1 en la 
cabezera, 4 en la barra lateral, 1 dentro del propio contenido.   
 
Indicadores para medir el desempeño de la publicidad online (Gómez, 2013): 
 Alcance: Número de personas a las que se le mostró el anuncio, así no hayan hecho 
clic. (Gómez, 2013) 
 CTR (Click Through Rate): Es la cantidad de personas que hicieron click en el 
anuncio, sobre el total de personas a las que se les mostró el anuncio. Se lee en 
términos relativos (%).(Gómez, 2013) 
 Costo por Click: El total del costo generado en la campaña publicitaria, entre el 
número de clics generados. (Gómez, 2013) 
 Tasa de Conversión: Es el % de número de conversiones efectuadas, frente al 
número de clicks generados en el anuncio. (Gómez, 2013) 
 Costo por Adquisición: Es el resultado de dividir el costo total de la inversión 
dependiendo de la finalidad de la publicidad, entre el número de conversiones. 
(Gómez, 2013) 
 
3.4.2  Como funciona publicidad en Google 
 
Publicación de Anuncios en Google (Google, 2017): 
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 Generalidades: (Google, 2017) 
Google ofrece el servicio de “Google AdWords”, que permite que las personas vean 
los anuncios cuando generen búsquedas, y sólo se cobra cuando hacen click en el 
anuncio o cuando llaman. 
 Beneficios: (Google, 2017) 
Este servicio sirve para destacar la empresa, y para conectarse con clientes en la 
web. 
 Costo: (Google, 2017) 
Costo promedio por clic $200 COP Promedio Diario de Clicks: Entre 50 y 100 
clicks. 
 
Generar Ingresos en Sitio Web por Anuncios de Publicidad (Google, 2017) 
 
Producto Adsense (Google, 2017) 
 Generalidades: Los anunciantes pujan constantemente por el espacio publicitario. 
 Beneficios: Se pueden seleccionar los anuncios que se verán en el sitio web. 
 Ingresos: Google administra el cobro a los anunciantes y le paga una comisión. No 
definen un monto preciso de ingreso por anuncio, dado que ello depende de factores 
como el tipo de anuncios que aparezcan en la página web, dado que algunos se 
pagan cuando el usuario hace clic en el anuncio y en otros cuando ven el anuncio. 
 Igualmente hay una subasta de anuncios, que garanticen el mayor precio para el 
anuncio, y cada anuncio puede tener un precio diferente. Este producto proporciona 
informes es tiempo real de los ingresos generados y números de clics en los 
anuncios. 




Se consultó la página web de Youtube en la opción de “Publicidad”, donde se extrajeron los 
siguientes datos: (Youtube, 2017) 
 Generalidades: La publicidad se hace mediante un video que se muestra previo a la 
presentación de un video seleccionado por el usuario, o igualmente se puede 
presentar la publicidad como anuncio al lado del video que se está presentando. 
(Youtube, 2017) 
 
 Costo: El costo del anuncio depende de los clics que se hagan en el anuncio, si el 
usuario no hace clic u omite el anuncio antes de 30 segundos, no se genera cobro. El 
costo diario depende del número de veces que sea visto el video, así: (Youtube, 
2017) 
 
$10 COP, por 200 veces visto. 
$20 COP, por 400 veces visto. 
$30 COP, por 600 veces visto. 
$40 COP, por 800 veces visto. 
$50 COP, por 1.000 veces visto. 
$60 COP, por 1.200 veces visto. 
$70 COP, por 1.400 veces visto. 
$80 COP, por 1.600 veces visto. 
$90 COP, por 1.800 veces visto. 
$100 COP, por 2.000 veces visto. 
 
 Ventajas: Youtube ayuda a segmentar la publicidad dependiendo del mercado 
objetivo, por edad, sexo, ubicación, intereses y ofrece una herramienta de analytics, 
para presentar informes en tiempo real, del desempeño del anuncio. (Youtube, 
2017) 




Se consultó la página web de Facebook en la opción de “Crear Anuncio”, donde se 
extrajeron los siguientes datos: (Facebook, 2017) 
 
Anuncios en Facebook: (Facebook, 2017) 
Los anuncios se pueden publicar en facebook, instagram, y audience network, mediante 
subastas y dependiendo de ello se asigna el precio del anuncio.  
Ventajas: (Facebook, 2017) 
 Cada persona define el presupuesto y valor de la puja, para la subasta. 
 Los anuncios se muestran a las personas con mayor probabilidad de interés, de 
acuerdo a los parámetros definidos por el anunciante. 
 El anunciante define el contenido y formato del anuncio. 
 Se puede controlar la frecuencia de emisión de los anuncios. 
 El anunciante define si paga por impresiones y/o conversiones. 
Costo: El costo diario puede oscilar entre 1 USD y 5 USD. (Facebook, 2017) 
 
3.4.5 Plataforma Web para Cursos Virtuales (wwwhatsnew, 2017) 
Se realizó consulta en el sitio web (http://wwwhatsnew.com), donde se registra que hay 7 
plataformas gratuitas para crear cursos de aprendizaje online que son: Moodle, Claroline, 
Udemy, Rcampus, Learnopia, eDhii, Peer 2 Peer University. (wwwhatsnew, 2017) 
Por lo tanto se utilizará Moodle, que permita generar sesiones en vivo con los estudiantes y 
dejar tareas específicas. Lo anterior enmarcado dentro del concepto de Innovación inversa, 
dado que se requiere tener una estructura de bajos costos, para masificar el servicio en 
personas de escasos recursos principalmente. 
3.4.6 Como funciona publicidad en Moodle (Moodle, 2017) 
34 
 
Se consultó la página web de Moodle en la opción de “Políticas de Publicidad”, donde 
se extrajeron los siguientes datos: (Moodle, 2017) 
Existe una figura denominada “Fideicomiso Moodle”, donde se recaudan fondos para el 
mantenimiento y existencia del proyecto “Moodle”, para lo cual se permiten 4 tipos de 
publicidad en los sitios de Moodle.org, que son: 
1. Los socios de Moodle pueden acceder a banners publicitarios, a cambio de pagar 
regalías al fideicomiso Moodle. 
2. La tienda Moodle 
3. Publicaciones y libros de moodle 
4. Menciones por Donaciones. 
Por lo tanto para poder publicar publicidad en banners, se le debe pagar un 10% de los 
ingresos por publicidad al fideicomiso moodle, según consulta hecha en el sitio web. 














Capítulo 4. Marco Metodológico 
 
4.1 Constructos para el análisis del problema de investigación: 
 
 
4.2 Metodología para el diseño del Modelo de Negocio:  
Aplicando el constructo de Diseño de Modelo de Negocio, mediante la metodología 
de Lean Startup (Ries, 2011), se elaboró el modelo Lean Canvas (Marquez, 2010), 





4.3. Metodología para la Investigación de Mercado (Normas Apa, (s.f.): 
 
4.3.1. Diseño de la Investigación (Normas Apa, (s.f.)):  
La investigación es de tipo “descriptiva” (Hernandez Sampieri, 1991), que busca 
determinar el interés del público en acceder a cursos de inglés virtuales y definir el perfil 
del mercado objetivo. Igualmente busca determinar el interés de los estudiantes de lenguas 
modernas, para realizar sus pasantías dictando este tipo de cursos. 
4.3.2. Definición de las Variables (Normas Apa, (s.f.)):  
Edad, Sexo, Estrato, Nivel de Escolaridad, Salario, Estado Civil, Acceso a Internet, Interés 
en estudiar Inglés u otros Idiomas. 
4.3.3. Población y Muestra (Normas Apa, (s.f.)):  
Encuesta Público en General:  
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Bogotá tiene 7.878.783 habitantes, por lo tanto como la población es mayor a 100.000, la 
muestra debe ser de 270 encuestas. 
Formato de Cálculo de la muestra: (Saldaña, 2017) 
 
Encuesta Estudiantes Lenguas Modernas:  
De acuerdo a los resultados de las consultas hechas por email a las universidades que 
ofrecen la carrera de lenguas modernas, se definieron 3 universidades como foco objetivo 
en la ciudad de Bogotá, que son: Universidad Javeriana, Universidad La Gran Colombia, 
Universidad ECCI. Por lo tanto se definieron los siguientes supuestos para calcular la 
población para las encuestas: 
 Estudiantes de 6 a 8 semestre, dado que en esta carrera hacen hasta 8° semestre. 
 Un grupo diurno de 20 alumnos por cada semestre (6°, 7° y 8°), es decir 60 alumnos 
por Universidad, dado que ésta carrera se dicta sólo en jornada diurna y el dato 
reportado por la universidad la Gran Colombia, es que tienen 20 alumnos por grupo. 
 60 alumnos multiplicado por las 3 universidades, nos da 180 alumnos como 
Población, y el resultado del cálculo de la muestra es de 108 encuestas. Formato de 







4.3.4. Instrumentos (Normas Apa, (s.f.):   
Para el estudio de mercado se desarrollarán métodos “cuantitativos”, mediante dos 
encuestas durante el mes de abril de 2017, una enfocada a los estudiantes de la carrera de 
lenguas modernas, con el fin de confirmar el interés en dictar clases de forma virtual para 
hacer sus pasantías, y la otra encuesta dirigida al público en general, para determinar su 
interés en tomar clases de inglés de forma virtual. 
La encuesta a estudiantes de lenguas modernas se hará de forma presencial visitando las 
distintas universidades mencionadas en el marco contextual que tienen como opción de 
grado realizar pasantías, dado que se requiere llegar a un nicho específico.  
La encuesta al público en general se realizará tanto de forma presencial, como virtual, dado 
que se tiene un mercado potencial superior a 100.000 personas, y por ser un negocio a 
través de internet, no se tienen mayores limitaciones de cobertura. 
4.3.5. Procedimientos (Normas Apa, (s.f.):  
Encuesta a Público en General 
A. Diseño de Encuesta:  
 Tipo de preguntas: Cerradas 
 Cantidad de Preguntas: 8 preguntas 
 Otras Variables: Fecha de encuesta, nombre encuestado, edad, sexo, estrato, 
nivel de escolaridad. 
 Enfoque y Justificación de las Preguntas: Las preguntas están enfocadas en 
establecer el nivel de inglés de los encuestados, el nivel de interés que tienen 
en aprender el idioma inglés, igualmente cuánto dinero estarían dispuestos a 
pagar los encuestados por cada clase recibida, y de la misma manera es 
importante identificar el acceso de los encuestados a Internet.  
B. Revisión de preguntas de la encuesta:  
 En sesión del sábado 11 de marzo de 2017, en conjunto con el tutor de la 
asignatura de Seminario de Grado, NOE VELÁSQUEZ, se revisaron las 
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preguntas a realizar en la encuesta, con el fin que fueran coherentes y 
estuvieran alineadas con los objetivos de la investigación. 
 En sesión del sábado 25 de marzo de 2017, en conjunto con el tutor del 
Trabajo de Grado, ALEJANDRO BOADA, se revisó y aprobó la encuesta a 
realizar. 
C. Aplicación de encuesta de forma presencial y virtual. 
 Encuestas Virtuales: Se hará uso de la herramienta “Surveymonkey” 
distribuyéndola por email y redes sociales, para aplicación de encuestas 
virtuales durante el mes de abril de 2017. 
 Encuestas Presenciales: Durante el mes de abril/2017, se realizarán 
encuestas en diferentes espacios laborales, académicos y urbanos, para 
acceder a diferentes tipos de personas, buscando enfoque en estratos 1,2 y 3.  
D. Tabulación de encuestas:  
 La tabulación de las encuestas se hará de forma manual en formato excel, 
digitando la información  de las encuestas y consolidando la información de 
surveymonkey. 
E. Análisis de Resultados mediante métodos cuantitativos: 
 Validación Externa: En el numeral 4.3.3 “Población y Muestra” se explica el 
procedimiento matemático para el cálculo de la población y la muestra. 
 Validación Interna: Para validar la consistencia del instrumento, se realizará 
mediante el método Alfa de Cronbach, donde se establece que el coeficiente 
mínimo debe ser de 0,7, para que el instrumento sea confiable. 
 
Encuesta a Estudiantes de Lenguas Modernas 
A. Diseño de Encuesta:  
 Tipo de preguntas: 2 abiertas y 5 cerradas 
 Cantidad de Preguntas: 7 preguntas 
 Otras Variables: Fecha de encuesta, nombre encuestado, edad, sexo, estrato. 
 Enfoque y Justificación de las Preguntas: Las preguntas están enfocadas en 
identificar a que Universidad pertenecen los estudiantes de lenguas 
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modernas, en que semestre deben realizar las pasantías, identificar si tienen 
el nivel suficiente para dar clases de inglés, e igualmente establecer si 
estarían dispuestos a realizar sus pasantías dando clases virtuales de inglés, y 
finalmente cuanto cobrarían por el servicio prestado. 
B. Revisión de preguntas de la encuesta:  
 En sesión del sábado 11 de marzo de 2017, en conjunto con el tutor de la 
asignatura de Seminario de Grado, NOE VELÁSQUEZ, se revisaron las 
preguntas a realizar en la encuesta, con el fin que fueran coherentes y 
estuvieran alineadas con los objetivos de la investigación. 
 En sesión del sábado 25 de marzo de 2017, en conjunto con el tutor del 
Trabajo de Grado, ALEJANDRO BOADA, se revisó y aprobó la encuesta a 
realizar. 
C. Aplicación de encuesta de forma presencial. 
 Durante el mes de abril/2017, se realizaron visitas a tres Universidades 
(Javeriana, La Gran Colombia y la ECCI). En dichas visitas se encuestaron a 
alumnos de la carrera de lenguas modernas. 
D. Tabulación de encuestas:  
 La tabulación de las encuestas se hará de forma manual en formato excel, 
digitando la información  de las encuestas físicas. 
E. Análisis de Resultados mediante métodos cuantitativos. 
 Validación Externa: En el numeral 4.3.3 “Población y Muestra” se explica el 
procedimiento matemático para el cálculo de la población y la muestra. 
 Validación Interna: Para validar la consistencia del instrumento, se realizará 
mediante el método Alfa de Cronbach, donde se establece que el coeficiente 
mínimo debe ser de 0,7, para que el instrumento sea confiable. 
 
4.4. La Propuesta: 
 





4.5. Anexo Encuesta para Estudiantes de Lenguas Modernas 
Fecha:______________________Nombre:_____________________________________ 
 
Edad: ____ Sexo: ______ Estrato: ____ Perfil Encuestado: Estudiantes 5° a 10° semestre 
 
1. Universidad donde estás cursando tu carrera: 
_____________________________________ 
 
2. En tu universidad en que semestre debes realizar tus pasantías? 
________________________________ 
 
3. Tienes el nivel de inglés suficiente para enseñar a otros a aprender el idioma? 
 
SI___ (Puntaje 1) NO___ (Puntaje 2) 
 
4. Que tan interesado estás en hacer tus pasantías, en horarios flexibles desde tu casa, sin gastar dinero en 
transportes y almuerzos? 
 
A. Estoy muy interesado (Puntaje 1)  B. Estoy interesado (Puntaje 1) 
C. Podría interesarme (Puntaje 1)   D. No estoy interesado (Puntaje 2) 
 
5. Está dispuesto a enseñar a personas de escasos recursos mediante clases virtuales de inglés, a cambio de sus 
pasantías? 
 
A. Estoy muy interesado (Puntaje 1)  B. Estoy interesado (Puntaje 1) 
C. Podría interesarme (Puntaje 1)  D. No estoy interesado (Puntaje 2) 
 
6. Considerando que enseñarías a personas de escasos recursos y es por concepto de tus pasantías, estarías 
dispuesto a dar las clases virtuales de inglés, de forma: 
  
A. Gratuita (Puntaje 1) 
B. Aceptaría un pago simbólico de $1.000 por hora de la pasantía (Puntaje 1) 
C. Lo haría por un sueldo por hora, equivalente al SMLV (Puntaje 1) 
D. Lo haría por un pago mayor al SMLV (Puntaje 2) 
 
7. Tienes acceso a Internet  en tu casa? (puedes escoger más de una opción) 
 
A. Plan de telefonía celular (Puntaje 1) 
B. Banda Ancha (Puntaje 1) 
C. Modem USB (Puntaje 1) 
D. No tengo acceso a Internet (Puntaje 2) 
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4.6. Anexo Encuesta para Público en General 
 
Fecha:______________________Nombre:_____________________________________ 
Edad: ____ Sexo: ______ Estrato: ____ Nivel de Escolaridad:______________________ 
 
1. Le interesa aprender el idioma Inglés? 
 
A. Estoy muy interesado (Puntaje 1)          B. Estoy interesado (Puntaje 1) 
C.  Podría interesarme (Puntaje 1)  D. No estoy interesado (Puntaje 2) 
 
2. En qué nivel de Inglés se encuentra: 
A. Nulo (Puntaje 1)                              B. Básico (Puntaje 1) 
C.    Intermedio (Puntaje 1)  D. Avanzado (Puntaje 2) 
 
3. Tiene acceso a Internet  en su casa? (puedes escoger más de una opción) 
A. Plan de telefonía celular (Puntaje 1)     B. Banda Ancha (Puntaje 1) 
C.    Modem USB (Puntaje 1)                      D. No tengo acceso a Internet (Puntaje 2) 
 
4. Ha realizado cursos de Inglés de forma: 
A. Virtual (Puntaje 1)                              B. Presencial (Puntaje 1) 
C.  Semipresencial (Puntaje 1)  D. No he hecho cursos (Puntaje 2) 
 
5. De acuerdo a su capacidad de pago, prefiere los cursos de Inglés: 
A. Gratuitos (Puntaje 2)                              B. Bajo Costo (Puntaje 1) 
C.   Costo Intermedio (Puntaje 1)  D. Alto Costo (Puntaje 2) 
 
6. Conoce los cursos de Inglés que consisten en clases virtuales personalizadas, con profesores calificados, y con 
flexibilidad de horarios, que ofrecen empresas como Openenglish y Englishlive a un alto costo. 
 
SI__ (Puntaje 1) NO__ (Puntaje 2) 
 
7. Si le dijeran que puede acceder a este tipo de cursos virtuales con un nuevo instituto en el mercado, que le 
ofrece los mismos servicios que los institutos antes mencionados, pero de forma gratuita o a un muy bajo costo, 
estaría interesado en tomarlos? 
 
A. Estoy muy interesado (Puntaje 1)          B. Estoy interesado (Puntaje 1) 
C.   Podría interesarme (Puntaje 1) D. No estoy interesado (Puntaje 2) 
 
8. Cuanto estaría dispuesto a pagar por clase recibida, accediendo a este curso virtual  de Inglés: 
A. Entre $1.000 - $3.000 (Puntaje 1)          B. Entre $3,000 - $5.000 (Puntaje 1) 
C.   > $5,000 (Puntaje 1)  D. No tengo la capacidad de pago (Puntaje 2) 
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Capítulo 5. Tabulación y Análisis de Resultados 
5.1. Tabulación y Análisis Encuesta Público en General:  







Tipo de Encuesta:  
 
Se realizaron 185 encuestas de forma presencial (68%) y 85 encuestas de forma virtual 











Rango de Edad:  
 
El mayor % de encuestados con un 37%, corresponde a personas mayores de 30 años (101 
encuestados), seguido del rango entre 21 y 25 años con un 27% (72 encuestados), seguido 











La distribución por género es de 59% género femenino con 160 personas, y un 41% del 
género masculino, con 110 personas encuestadas, lo cual refleja una proporción adecuada 











La mayor concentración de encuestados corresponden al estrato 3 con un 43%, seguido del 
estrato 2 con un 35%, estrato 4 con un 14%, estrato 1 con un 4% y estrato 5 y 6 con un 








Pregunta No. 1:  Le interesa aprender el idioma Inglés? 
 
La siguiente tabla y gráfica nos muestran, que el 83% de los encuestados estarían 









Pregunta No. 2: En qué nivel de Inglés se encuentra? 
 
La siguiente tabla y gráfica nos muestran, que el 17% de los encuestados se encuentra en 
nivel Nulo de conocimiento del idioma Inglés, el 56% se encuentra en un nivel básico, 21% 








Pregunta No. 3: Tiene acceso a Internet  en su casa? 
 
La siguiente tabla y gráfica nos muestran, que el 97% de los encuestados tiene acceso a 
Internet, siendo Banda Ancha el principal canal con un 71%, seguido de Plan de telefonía 








Pregunta No. 4: Ha realizado cursos de Inglés de forma? 
 
La siguiente tabla y gráfica nos muestran, que el 46% de los encuestados han realizado un 
curso de inglés presencial, el 17% lo ha hecho de forma virtual, el 4% de forma 








Pregunta No. 5: De acuerdo a su capacidad de pago, como prefiere los cursos de 
Inglés. 
 
La siguiente tabla y gráfica nos muestran, que el 68% de los encuestados prefieren cursos 
de bajo costo y costo intermedio, el 25% de los encuestados prefieren cursos gratuitos y el 







Pregunta No. 6: Conoce los cursos de Inglés que ofrecen empresas como Openenglish 
y Englishlive? 
 
La siguiente tabla y gráfica nos muestran, que el 60% de los encuestados conocen los 










Pregunta No. 7: Si le dijeran que puede acceder a este tipo de cursos virtuales con un 
nuevo instituto en el mercado, que le ofrece los mismos servicios que los institutos 
antes mencionados, pero de forma gratuita o a un muy bajo costo, estaría interesado 
en tomarlos? 
La siguiente tabla y gráfica nos muestran, que el 65% de los encuestados estarían 
interesados en tomar el curso de inglés virtual, el 29% podría estar interesado y únicamente 






Pregunta No. 8: Cuanto estaría dispuesto a pagar por clase recibida, accediendo a este 
nuevo curso virtual  de Inglés 
La siguiente tabla y gráfica nos muestran, que el 32% de los encuestados estarían 
dispuestos a pagar entre $1,000 y $3,000 COP por clase recibida, el 37% pagaría entre 








5.2. Tabulación y Análisis Encuesta Estudiantes de Lenguas Modernas: 
 
Fecha Encuestas: 
Las encuestas se llevaron a cabo el 19 de abril de 2017, 20 de abril de 2017 y 28 de abril de 









La siguiente tabla y gráfica nos muestran, que el rango de edad más representativo 
corresponde al de 19 a 21 años con un 52% de los encuestados, el rango de 22 a 25 años 
con un 25% de los encuestados y el rango de 16 a 8 años con un 22% de los encuestados, y 











La siguiente tabla y gráfica nos muestran, que se encuestaron 72 mujeres que representa un 











La siguiente tabla y gráfica nos muestran, que el mayor número de encuestados 
corresponden al estrato 3 con un 44%, seguido del estrato 2 con un 33%, posteriormente el 
estrato 4 con un 17%, estrato 5 con un 4%, estrato 1 con un 2% y una persona no contestó 









Pregunta 1: Universidad donde estás cursando tu carrera 
 
La siguiente tabla y gráfica nos muestran, que el mayor número de encuestados 
corresponden a la Universidad la Gran Colombia con un 42%, seguido de la Universidad 








Pregunta 2: En que semestre debes realizar tus pasantías? 
 
La siguiente tabla y gráfica nos muestran, que el mayor número de encuestados debe 
realizar las pasantías en el 7° semestre de su carrera con un 59%, seguido de 8° semestre 








Pregunta 3: Tienes el nivel de inglés suficiente para enseñar a otros a aprender el 
idioma? 
 
La siguiente tabla y gráfica nos muestran, que el 88% de los encuestados tienen el nivel de 
inglés suficiente, para dictar clases de inglés, y el 12% restante afirma no tener el nivel de 







Pregunta 4: Que tan interesado estás en hacer tus pasantías, en horarios flexibles 
desde tu casa, sin gastar dinero en transportes y almuerzos? 
 
La siguiente tabla y gráfica nos muestran, que el 74% de los encuestados están interesados 
en hacer sus pasantías desde la casa y en horarios flexibles, al 25% de los encuestados 







Pregunta 5: Está dispuesto a enseñar a personas de escasos recursos mediante clases 
virtuales de inglés, a cambio de sus pasantías? 
 
La siguiente tabla y gráfica nos muestran, que el 71% de los encuestados estaría interesado 






Pregunta 6: Considerando que enseñarías a personas de escasos recursos y es por 
concepto de tus pasantías, estarías dispuesto a dar las clases virtuales de inglés, de 
forma: 
 
La siguiente tabla y gráfica nos muestran, que el 31% lo haría de forma gratuita, el 27% lo 
haría por $1,000 COP la hora, el 36% lo haría por el valor de una hora equivalente al 







Pregunta 7: Tienes acceso a Internet  en tu casa? 
 
La siguiente tabla y gráfica nos muestran, que el 31% de los encuestados tienen acceso a 
internet por Plan de telefonía celular, el 27% tiene acceso a Internet por Banda Ancha, el 







5.3. Medición Fiabilidad Instrumento Encuesta Público en General, Coeficiente Alfa 
de Cronbach 
Para medir la fiabilidad del instrumento se utilizó el método cuantitativo Alfa de Cronbach, 
que tiene la siguiente escala  y el valor del coeficiente debe estar entre 0,7 y 0,8 (Saldaña, 
2017): 
 
Versión del autor. Fuente: (Saldaña, 2017) 
 
El resultado del coeficiente fue 0,71, lo cual significa que es fiable el resultado del 
instrumento. La metodología y fórmulas para los cálculos del coeficiente Alfa de Cronbach, 
fueron consultadas en el siguiente link (Díaz Velez, 2012): 
 https://es.slideshare.net/cristiandiazv/clase-03-validacin-de-un-instrumentos 
Para las variables de la encuesta se asignó un valor que se pudiera clasificar como escala 
para el cálculo del coeficiente Alfa de Cronbach, por lo tanto a las respuestas satisfactorias 
frente a los objetivos se les asignó un valor de 1, y a las respuestas no satisfactorias frente a 
los objetivos, se les asignó un valor de 2. (Díaz Velez, 2012). En el numeral “4.6. Anexo 
Encuesta para Público en General”, se detalla la puntuación para cada opción de respuesta, 
y el detalle y formulación del cálculo se encuentra en el anexo “Tabulación Encuestas 
Público – Mayo 2017. xlsx” 
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5.4. Medición Fiabilidad Instrumento Encuesta Estudiantes Lenguas Modernas, 
Coeficiente Alfa de Cronbach 
 
El resultado del coeficiente fue 0,80, lo cual significa que es fiable el resultado del 
instrumento. La metodología y fórmulas para los cálculos del coeficiente Alfa de Cronbach, 
fueron consultadas en el siguiente link (Díaz Velez, 2012): 
 https://es.slideshare.net/cristiandiazv/clase-03-validacin-de-un-instrumentos 
Para las variables de la encuesta se asignó un valor que se pudiera clasificar como escala 
para el cálculo del coeficiente Alfa de Cronbach, por lo tanto a las respuestas satisfactorias 
frente a los objetivos se les asignó un valor de 1, y a las respuestas no satisfactorias frente a 
los objetivos, se les asignó un valor de 2. (Díaz Velez, 2012). En el numeral “4.5. Anexo 
Encuesta para Estudiantes de Lenguas Modernas”, se detalla la puntuación para cada 
opción de respuesta. En la encuesta para estudiantes de lenguas modernas se efectuaron 7 
preguntas, pero para el cálculo del coeficiente Alfa de Cronbach sólo se tuvieron en cuenta 
5 de las 7, dado que 2 preguntas eran de carácter informativo, como la Universidad a la que 
pertenecía el estudiante y en que semestre realizan las pasantías. El detalle y formulación 
del cálculo se encuentra en el siguiente anexo “Tabulación Encuestas Lenguas Modernas – 
Mayo 2017. xlsx” 
 
5.5. Anexos Excel Tabulación Encuestas Público en General y Tabulación encuestas 
Lenguas Modernas 
TABULACION 
ENCUESTAS PUBLICO - MAYO 2017.xlsx
                             
TABULACION 




Capítulo 6. Plan de Negocios: 
6.1 Resumen Ejecutivo 
 
6.1.1 Concepto del Negocio 
 
6.1.1.1 Nombre Comercial:  
 
IdiomasOnline S.A.S (Sociedad por Acciones Simplificada) 
 
6.1.1.2 Descripción del Producto 
Cursos de Inglés Virtuales de bajo costo, con profesores en vivo y con clases 
personalizadas. 
Las clases de inglés se realizarán de forma virtual a través de Internet, mediante 
videoconferencia, donde el alumno tendrá un profesor en vivo y personalizado, 
es decir que tendrá una clase privada, donde el docente podrá enfocarse y 
concentrarse 100% en las necesidades del estudiante, obteniendo progresos 
mucho más rápidos y efectivos en el aprendizaje del idioma Inglés. 
El estudiante contará con acceso 24/7 a la plataforma de la compañía, donde 
podrá tener sesiones de aprendizaje interactivo, mediante talleres y tareas de la 
plataforma moodle, enfocados en reading, listening, writting, speaking. 
Todas las clases se dictan 100% en Inglés, es decir, que ningún docente utilizará 
el idioma español para comunicarse con los estudiantes, lo anterior con el fin de 
tener una mayor exigencia hacia los estudiantes y que logren adaptarse más 
rápidamente al idioma. 
La metodología de enseñanza mezcla diferentes métodos, dado que inicialmente 
se busca enseñar el idioma Inglés de la manera natural como aprendimos el 




Las clases deben ser previamente programadas y pagadas de forma semanal, 
definiendo los horarios en que se tomarán los cursos, para poder coordinar los 
horarios y la disponibilidad con los docentes. 
 
6.1.1.3 Localización/Ubicación Empresa 
 






 Aumentar el nivel de ingresos por ventas en un 8% para el año 2018. 
 Obtener un nivel de rentabilidad del 12% para el año 2018. 
Mercado: 
 Alcanzar un 10% de participación en el mercado para el año 2018, 
medido en número de estudiantes. 
 Obtener un nivel de satisfacción del cliente en los resultados obtenidos 
del curso, de un 95% para el año 2018. 
Producción: 
 Alcanzar un nivel de eficacia del 90% para el año 2018, en la ejecución 
de número de cursos de inglés presupuestados. 
 Alcanzar un nivel de productividad por cada profesor para el año 2018, 




 Capacitar al 100% de los profesores en metodologías pedagógicas y de 
enseñanza virtual del idioma inglés, para el año 2018. 
 Implementar para el año 2018, un programa de gestión de desempeño, 
para medir y calificar la gestión de los docentes. 
 
6.1.2 Equipo Emprendedor 
 
Nombre Dirección Teléfono e-mail Profesión Participación 




Cr 13 No. 33-01 












6.1.3 Potencial de Mercado 
 
Clientes Potenciales: 100.000 
 
6.1.4 Inversiones Requeridas 
INVERSIÓN INICIAL VALOR 
Planeación del proyecto (Diseño de cursos, Investigaciones de Mercado)  $           50.000.000  
Instalación de la plataforma Moodle  $             2.963.100  
Pago Anticipado Arrendamiento Equipos, Mobiliario y Sede, Inversión 
Inicial Publicidad  $             2.260.000  
Asesorías (legales y tributarias, constitución empresa)  $             5.562.600  
Gastos de puesta a punto del proyecto e imprevistos  $           15.000.000  
Consultorías y Capacitaciones E-learning  $           14.214.300  





















PUNTO DE EQUILIBRIO VALOR 
TOTAL INGRESOS POR VENTAS AÑO 1 $ 463.372.885  
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 256.573.440  
TOTAL COSTOS FIJOS $ 50.015.700  
PRECIO DE VENTA UNITARIO $ 3.352  
COSTO VARIABLE UNITARIO $ 1.856  
MARGEN CONTRIBUCION UNITARIO $ 1.496  
% MCU 45% 
PUNTO DE EQUILIBRIO EN No. CLASES 33.434 
PUNTO DE EQUILIBRIO EN INGRESOS $ 112.069.543  
 
RENTABILIDAD AÑO 1 
 INGRESOS POR VENTAS 463.372.885 
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 94.389.133 
% RENTABILIDAD  20% 
 




No. CLASES VALOR TOTAL AÑO 
1 $ 3.352  11.520 $ 38.614.407  
2 $ 3.352  11.520 $ 38.614.407  
3 $ 3.352  11.520 $ 38.614.407  
4 $ 3.352  11.520 $ 38.614.407  
5 $ 3.352  11.520 $ 38.614.407  
6 $ 3.352  11.520 $ 38.614.407  
7 $ 3.352  11.520 $ 38.614.407  
8 $ 3.352  11.520 $ 38.614.407  
9 $ 3.352  11.520 $ 38.614.407  
10 $ 3.352  11.520 $ 38.614.407  
11 $ 3.352  11.520 $ 38.614.407  
12 $ 3.352  11.520 $ 38.614.407  
TOTAL $ 3.352  138.240 $ 463.372.885  
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6.1.6 Evaluación Financiera de Viabilidad  
 




Teniendo en cuenta que el resultado del Valor Presente Neto es mayor a “0”, y que 
la TIR es mayor a la TIO, el proyecto es factible. 
 




Teniendo en cuenta que el resultado de la relación costo beneficio es mayor que 











Somos una empresa dedicada a la enseñanza virtual del idioma Inglés en la 
ciudad de Bogotá,  caracterizándonos por la calidad de nuestros cursos a un bajo 










 Innovación: Tenemos la capacidad de llevar a cabo nuestras ideas, mediante 
proyectos que se traducen en beneficios para la compañía. 
 
 Creatividad: Buscamos generar ideas de forma permanente, mediante el 
pensamiento lateral, y analizando el entorno desde diferentes perspectivas. 
 
 Eficiencia: Para poder ofrecer cursos de alta calidad a un bajo costo, es 
fundamental cumplir nuestros objetivos, optimizando tiempo y costo, lo cual 
nos hace eficientes. 
 
 Pasión: Lo más importante para ser exitosos, es ponerle pasión a todo lo que 




 Trabajo en Equipo: Para poder potencializar los resultados de nuestra gestión, 
es vital e indispensable trabajar en equipo, con lo cual se generan sinergias, 





 Respeto: Todos los miembros de la organización son tratados de forma justa y 
equitativa, donde prima el respeto por el ser humano. 
 
 Responsabilidad: Todos los participantes del proceso, son conscientes de la 
responsabilidad que tienen al realizar su gestión, ya que conocen el impacto de 
la misma. 
 
 Honestidad: Todos nuestros colaboradores se caracterizan por su honestidad, 
honradez y confiablidad. 
 
 Compromiso: La cultura organizacional de nuestra empresa, está enfocada en 
generar compromiso en nuestros colaboradores, dado que nos preocupamos por 
la calidad de vida de las personas. 
 
 Lealtad: Si nuestros colaboradores están contentos en su trabajo y se propicia 








6.2.5 Análisis Interno y Externo 
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6.2.5.1 Matriz EFE (Evaluación Externa) 







OPORTUNIDADES Peso Relativo Calificación 
Calificación 
Ponderada 
Expansión a nuevos mercados y nuevos clientes, dado 
que el curso es virtual, y cada vez hay mayor 
cobertura de internet. 
0,2 3 0,6 
Realizar alianzas estratégicas con Universidades a 
nivel nacional e internacional. 
0,1 2 0,2 
Rápida penetración de mercado, por el ofrecimiento 
de bajos precios. 
0,1 3 0,3 
Ampliación del portafolio de cursos ofrecidos, para 
enseñar otros idiomas. 




AMENAZAS Peso Relativo Calificación 
Calificación 
Ponderada 
Fallas e inestabilidad en el servicio de internet, que no 
permitan tener una conexión de alta calidad. 
0,1 2 0,2 
Regulaciones y políticas del Ministerio de Educación 
y/o Universidades, que no permitan realizar el 
convenio para las pasantías. 
0,2 2 0,4 
Entrada de nuevos competidores, bajo la estrategia de 
liderazgo en costos. 
0,1 3 0,3 
Amenaza de productos sustitutos, como otro tipo de 
cursos de inglés, bajo nuevas metodologías. 
0,1 2 0,2 
  
 
    










El resultado de la matriz EFE fue de 2,5, lo cual indica que las estrategias de la empresa aprovechan de forma 






>2,5 Y <=4 BUENO   
2,5 ACEPTABLE   
>=1 Y <2,5 INSUFICIENTE   
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6.2.5.2 Matriz EFI (Evaluación Interna) 
 
MATRIZ DE EVALUACIÓN INTERNA - EFI 
FORTALEZAS Peso Relativo Calificación 
Calificación 
Ponderada 
Cursos de inglés virtuales de alta calidad por ser con 
profesores calificados. 
0,1 4 0,4 
Modelo de negocio de bajo costo. 0,1 4 0,4 
Flexibilidad en horarios para tomar los cursos. 0,1 3 0,3 
Aprovechamiento de la cobertura de Internet en la 
ciudad de Bogotá. 
0,2 3 0,6 
    
DEBILIDADES Peso Relativo Calificación 
Calificación 
Ponderada 
Falta de experiencia en el mercado de cursos de 
idiomas. 
0,1 2 0,2 
Falta de posicionamiento de la marca. 0,1 2 0,2 
Rotación de Personal 0,1 2 0,2 
Falta de capacidad instalada, para cubrir el mercado 
potencial. 





EFI 1   2,5 
    
    
CONCLUSIÓN 
   
    
Dado que el resultado es de 2,5, esto indica que la empresa tiene una posición interna aceptable, dado que 
nueva en el mercado. 
    
ANÁLISIS RESULTADOS 















6.2.5.3 Matriz DOFA 
MATRIZ DOFA 
FORTALEZAS – F DEBILIDADES – D 
F1 
Cursos de inglés virtuales de 
alta calidad por ser con 
profesores calificados. 
D1 
Falta de experiencia en el 
mercado de cursos de 
idiomas. 
F2 
Modelo de negocio de bajo 
costo. 
D2 
Falta de posicionamiento de 
la marca. 
F3 
Flexibilidad en horarios para 
tomar los cursos. 
D3 Rotación de Personal 
F4 
Alta cobertura de Internet en 
la ciudad de Bogotá. 
D4 
Falta de capacidad instalada, 
para cubrir el mercado 
potencial. 
OPORTUNIDADES – O ESTRATEGIAS – FO ESTRATEGIAS – DO 
O1 
Expansión a nuevos mercados 
y nuevos clientes, dado que el 
curso es virtual, y cada vez 
hay mayor cobertura de 
internet. 
(F4, O1). Aplicando una estrategia 
de desarrollo de mercado, 
incursionar y tener cobertura a nivel 
nacional, priorizando las zonas del 
país que tienen cobertura de Internet. 
(D1, O2). Se requiere realizar 
alianzas estratégicas con 
universidades y entidades que tengan 
reconocimiento a nivel local, con el 
fin de que su know how, buenas 
prácticas y experiencias con otros 
institutos de inglés, se conviertan en 
aprendizaje para nuestra 
organización. 
O2 
Realizar alianzas estratégicas 
con Universidades a nivel 
nacional e internacional. 
(F2, O3). Implementar una estrategia 
de liderazgos en costos, basados en 
un modelo de negocio eficiente, que 
genera bajos costos, lo cual permite 
ofrecer precios bajos, y genera una 
rápida penetración de mercado. 
(D2, O1,O2). A través de los 
convenios con Universidades y 
desarrollando nuevos mercados, se 
logrará ir mejorando el 
posicionamiento de marca, de igual 
manera se trat ade un negocio voz a 
voz, donde es fundamental el 
concepto y recomendación de los 
clientes, para traer referidos. 
O3 
Rápida penetración de 
mercado, por el ofrecimiento 
de cursos a bajos precios. 
(F1, O2). A través de estrategias de 
integración horizontal, realizar 
alianzas estratégicas con 
Universidades, que nos permitan 
contratar estudiantes de lenguas 
modernas que deseen realizar sus 
pasantías, dando clases de inglés 
virtuales de forma gratuita o a un 
bajo costo. 
(D3, O4). Por el tipo de contrato con 
los profesores (pasantes), es 
inevitable que haya una alta rotación 
de personal, por lo cual a través del 
ofrecimiento de nuevos cursos de 
otros idiomas, se les mejoraría la 
remuneración y cambiaría el tipo de 
contrato, para retener a los 
profesores talentosos y con 
potencial. 
O4 
Ampliación del portafolio de 
cursos ofrecidos, para enseñar 
otros idiomas. 
(F3, O4). Implementar una estrategia 
de diversificación concéntrica, 
ofreciendo nuevos servicios 
relacionados con la actividad 
príncipal de la empresa, 
comercializando nuevos cursos de 
otros idiomas e igualmente tener 
disponibilidad y flexibilidad en 
horarios para dictarlos. 
(D4, O3). El tener una mayor 
penetración de mercado, permitirá ir 
aumentando el nivel de ingresos y 
rentabilidad, lo cual redundará en 
tener recursos disponibles para 
aumentar la capacidad instalada, e 
incrementar la cobertura a nivel 
nacional e internacional. 
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AMENAZAS – A ESTRATEGIAS – FA ESTRATEGIAS – DA 
A1 
Fallas e inestabilidad en el 
servicio de internet, que no 
permitan tener una conexión 
de alta calidad. 
(F4, A1). Teniendo en cuenta la 
amplia cobertura del servicio de 
internet, esto redunda en una señal 
más estable y confiable, e 
igualmente antes de iniciar la sesión, 
al usuario se le deben generar alertas 
con respecto a los requerimientos 
técnicos mínimos que deben cumplir 
el navegador y el canal de internet, 
para poder tener una sesión 
satisfactoria. 
(D4, A1). Se debe adquirir una 
plataforma web y un servidor que 
permita tener una óptima 
navegabilidad por el sitio web, e 
igualmente que aumente la 
capacidad de usuarios conectados a 
la vez, con el fin de cubrir la 
demanda. 
A2 
Regulaciones y políticas del 
Ministerio de Educación y/o 
Universidades, que no 
permitan realizar el convenio 
para las pasantías. 
(F1, A2). El éxito del negocio es 
ofrecer cursos de alta calidad a un 
bajo precio, por lo cual en el caso 
que una institución no permita 
realizar el convenio de pasantías, se 
le ofrecerá a los estudiantes de 
lenguas modernas, un pago 
equivalente por hora a 1 SMLV, 
contratando directamente a los 
profesores, sin tener como 
intermediario a la Universidad. 
(D2, A2). Se deben establecer 
contratos y vínculos con las 
Unviersidades y gremios, lo cual 
fortalezca las alianzas estratégicas y 
genere relaciones a largo plazo,con 
lo cual se mejorará el 
posicionamiento de marca. 
A3 
Entrada de nuevos 
competidores, bajo la 
estrategia de liderazgo en 
costos. 
(F2, A3). Teniendo en cuenta la 
relación costo/beneficio y el nivel de 
rentabilidad mínimo esperado, 
generar un reducción de precios, 
ofreciendo descuentos en los cursos, 
que permitan mantener el nivel de 
participación en el mercado. 
(D1, A3). Se pueden implementar 
estrategias como Economías de 
Escala, con lo cual se comparten 
recursos tecnológicos, conocimiento, 
se adquiere experiencia y se 
incorporan nuevas metodologías a 
los procesos de la organización. De 
la misma manera se comparte riesgo 
y costo, lo cual genera mayor 
eficiencia y se pueden reducir costos 
y precios, para colocar barreras de 
entrada a nuevos competidores. 
A4 
Amenaza de productos 
sustitutos, como otro tipo de 
cursos de inglés, bajo nuevas 
metodologías. 
(F3,F2, A4). Generar un portafolio 
de productos y servicios atractivos 
para los clientes, que incluya 
flexibilidad de horarios, bajos 
costos, personalización del curso, 
con lo cual se mitiga el riesgo de 
entrada de productos sustitutos. 
(D3, A4). Se debe diversificar el 
portafolio de productos y servicios, 
con el fin de evitar el alto nivel de 
rotación de personal ya que tendrán 
mayor campo de acción una vez 
culiminen su pasantía, e igualmente 
ayudará a mantener la cuota  de 
mercado. 
 
6.2.5.4 Análisis de las 5 Fuerzas de Porter 
FUERZA IMPACTO JUSTIFICACIÓN 
Poder de Negociación de los 
Compradores 
BAJO Es bajo, ya que los precios ya son 
demasiado bajos, por lo tanto ya no sería 




6.2.5.5 Ventaja Competitiva 
Liderazgo en Costos y Diferenciación 
 
La ventaja competitiva de este modelo de negocio, se fundamenta en la combinación entre 
la estrategia de liderazgo en costos y la diferenciación, dado que se ofrecen cursos de inglés 
virtuales con profesores en vivo y personalizados a precio muy bajo, lo cual marca una 
diferenciación por calidad y precio, frente a lo que ofrecen otros institutos a un alto costo, e 
igualmente el sistema de profesores pasantes, hace que los costos laborales sean muy bajos.  
Poder de Negociación de los 
Proveedores 
ALTO Es alto, dado que la contratación de los 
profesores depende de la disponibilidad 
que tenga la universidad e igualmente 
dado que la plataforma tecnológica es 
gratuita, se está supeditado a las 
condiciones del proveedor de la misma. 
Rivalidad entre competidores ALTO Existen diversos cursos de inglés en el 
mercado, por lo cuál esto hace que sea un 
mercado saturado y con mucha rivalidad. 
Amenaza de Entrada de Nuevos 
Competidores 
ALTO Todos los días se evidencia publicidad en 
diversos medios de nuevos institutos de 
enseñanza de idiomas, por lo cual la clave 
es enfocarse en nichos desatendidos o 
insatisfechos con los productos actuales. 
Amenaza de Entrada de 
Productos Sustitutos 
ALTO Existen en el mercado diversos productos 
o cursos de inglés que serían sustitutos del 
curso de inglés virtual con profesores en 
vivo, como el curso presencial, los cursos 
gratuitos donde se interactúa con una 
máquina, nuevas metodologías de 
enseñanza como duolingo, por lo cual es 




De la misma manera nos diferenciamos por el factor social, porque a través de la 
Innovación Inversa, se logra ofrecer un producto mínimo viable que genera inclusión de 





6.2.6.1 Perspectiva Financiera: 
 
 Aumentar el nivel de ingresos por ventas en un 8% para el año 2018. 
 Obtener un nivel de rentabilidad del 12% para el año 2018. 
 
6.2.6.2 Perspectiva Clientes: 
 
 Alcanzar un 10% de participación en el mercado para el año 2018, 
medido en número de estudiantes. 
 Obtener un nivel de satisfacción del cliente en los resultados obtenidos 
del curso, de un 95% para el año 2018. 
 
6.2.6.3 Perspectiva Procesos: 
 
 Alcanzar un nivel de eficacia del 90% para el año 2018, en la ejecución 
de número de cursos de inglés presupuestados. 
 Alcanzar un nivel de productividad por cada profesor para el año 2018, 
de 8 clases por jornada laborable de 8 horas. 
 
6.2.6.4 Perspectiva Aprendizaje: 
 
 Capacitar al 100% de los profesores en metodologías pedagógicas y de 
enseñanza virtual del idioma inglés, para el año 2018. 
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 Implementar para el año 2018, un programa de gestión de desempeño, 
para medir y calificar la gestión de los docentes. 
 
 
6.2.7 Indicadores de Gestión e Iniciativas Estratégicas 
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6.2.9 Modelo de Negocio 







6.3 Análisis de Mercado – Situacional 
 
6.3.1 Descripción y Contexto del Mercado 
 
 Ver Capítulo 3. Marco Contextual 
 
6.3.2 Descripción del Producto 
Cursos de Inglés Virtuales de bajo costo, con profesores en vivo y con clases 
personalizadas. (Ver descripción detallada numeral 6.4.1 “Descripción Técnica del 
Producto o Servicio” 
 
6.3.3 Investigación de Mercado 
 
6.3.3.1 Metodología y Aplicación de Encuestas 
 
 Ver Numeral 4.3 “Metodología para la Investigación de Mercado” 
 Ver Capítulo 5. Tabulación y Análisis de Resultados 
 
6.3.4 Segmento de Mercado 
 
El segmento de mercado elegido es el de personas de la ciudad de Bogotá, de 
estratos 1 al 3, de género masculino y femenino, en el rango de edad de 1 a 50 
años, que tengan acceso a Internet, y que deseen aprender el Idioma Inglés de 
forma virtual.  
 
6.3.5 Magnitud de la Necesidad 
 
La siguiente tabla de resultados de la encuesta, muestra que el 17% de los 
encuestados se encuentra en nivel Nulo de conocimiento del idioma Inglés, el 
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56% se encuentra en un nivel básico, 21% se encuentra en un nivel Intermedio y 
un 5% en nivel avanzado. 
 
 
6.3.6 Análisis del Consumidor/Cliente 
 
6.3.6.1 Perfil del Consumidor 
Teniendo en cuenta los resultados de la investigación de mercado, se puede concluir 
que nuestros consumidores poseen las siguientes características: 
Rango de Edad:  
El mayor % de encuestados con un 37%, corresponde a personas mayores de 30 años 
(101 encuestados), seguido del rango entre 21 y 25 años con un 27% (72 encuestados), 






La distribución por género es de 59% género femenino con 160 personas, y un 41% del 
género masculino, con 110 personas encuestadas, lo cual refleja una proporción 
adecuada entre los géneros. 
 
Estrato:  
La mayor concentración de encuestados corresponden al estrato 3 con un 43%, seguido 
del estrato 2 con un 35%, estrato 4 con un 14%, estrato 1 con un 4% y estrato 5 y 6 con 
un 3%.de los encuestados. 
 
 
6.3.6.2 Tendencias de Consumo 
Forma de Aprendizaje: 
La siguiente tabla nos muestra, que el 46% de los encuestados han realizado un curso de 
inglés presencial, el 17% lo ha hecho de forma virtual, el 4% de forma semipresencial, 




Preferencia de costos de aprendizaje: 
La siguiente tabla nos muestra, que el 68% de los encuestados prefieren cursos de bajo 
costo y costo intermedio, el 25% de los encuestados prefieren cursos gratuitos y el 8% 
prefieren cursos de alto costo. 
 
Acceso a Internet 
La siguiente tabla nos muestra, que el 97% de los encuestados tiene acceso a Internet, 
siendo Banda Ancha el principal canal con un 71%, seguido de Plan de telefonía celular 
con un 21%, Modem USB con un 4%, y el 3% no tiene acceso a Internet. 
 
6.3.6.3 Aceptación del producto e Intención de Compra 
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Interés en aprender el Idioma Inglés 
La siguiente tabla nos muestra, que el 83% de los encuestados estarían interesados en 
aprender el idioma inglés, 14% podría interesarle y el 3% no está interesado. 
 
Interés en acceder a cursos virtuales de Inglés con profesores en vivo 
La siguiente tabla nos muestra, que el 65% de los encuestados estarían interesados en 
tomar el curso de inglés virtual, el 29% podría estar interesado y únicamente el 6% no 
estaría interesado en tomar el curso. 
 
Disposición de precio a pagar 
La siguiente tabla nos muestran, que el 32% de los encuestados estarían dispuestos a 
pagar entre $1,000 y $3,000 COP por clase recibida, el 37% pagaría entre $3,000 y 




6.3.7 Política de Precios 
 
6.3.7.1 Precios de la Competencia 
 
Open English: Openenglish ofrece cursos virtuales en vivo, con profesores 
nativos calificados, de forma personalizada, pero tienen un alto costo. De 
acuerdo a cotización efectuada de forma telefónica con asesores de 
OpenEnglish, el curso tiene un costo anual de $4,200,000 COP para el año 
2017. (Openenglish, 2017) 
 
English Live: English Live ofrece cursos virtuales en vivo, con profesores 
nativos calificados, de forma personalizada, pero tienen un alto costo. De 
acuerdo a cotización efectuada electrónica, el curso tiene un costo anual de 
$3,817,244 COP para el año 2017. (Englishlive, 2017) 
 
Coursera: A través de Coursera se ofrecen actualmente 8 cursos de inglés, que 
se describen a continuación, pero todos tienen costos ya sea por el total del 
curso o por la calificación y certificación. De la misma manera son cursos cortos 
que se enfocan en temas muy específicos. (Coursera, 2017) 
Inglés Empresarial, English Composition, Escritura para Jóvenes Lectores, 
Marketing y Ventas, Gramática y Puntuación, Adjectives, Management and 
Leadership, Finance and Economics.  (Coursera, 2017) 
El curso de gramática y puntuación tiene un costo mensual de $49 USD. A una 
tasa de cambio de $3,000, el valor del curso mensual sería de $147,000 COP, y 
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el valor anual sería de $1,764,000 COP, pero sólo de estos temas en específico. 
(Coursera, 2017) 
Duolingo: A través de Duolingo se ofrecen cursos virtuales de Inglés de forma 
gratuita y de corta duración, donde se realizan pruebas de forma interactiva en la 
plataforma (Duolingo, 2017), pero esta interacción es con la máquina y no con 
un profesor en vivo. 
Se aprende  en un ambiente similar a un juego de video, te evalúan durante la 
lección, se puede leer, escuchar y escribir en las sesiones, y se puede utilizar la 
plataforma por distintos canales como apps, y esta plataforma está siendo 
utilizada por escuelas a nivel mundial. (Duolingo, 2017) 
 
6.3.7.2 Costo del producto 
 
Supuestos para el cálculo del costo por clase: 
 
 No hay costo de servicio de internet, dado que cada profesor y cada 
estudiante, harán uso de su propia conexión a Internet. 
 Todos los trabajadores se contratarán bajo la modalidad de teletrabajo y 
cada trabajador debe contar con plan de internet banda ancha en su casa 
y llamadas locales (a excepción del personal de ventas telefónicas al cual 
se le pagará plan de llamadas locales).  
 Para el hosting, mantenimiento y soporte de Moodle, se contratará un 
Proveedor llamado Nivel Siete Ltda, que maneja las siguientes tarifas. 
COSTOS MOODLE 
TRM                     3.000  IVA 19% 
USD COP IVA TOTAL COP 
PAQUETE SERVICIO 
SOPORTE AÑO 
                       
14.010           42.030.000         7.985.700   $         50.015.700  
TOTAL MES 
                         
1.168             3.502.500             665.475   $           4.167.975  




 El valor de la hora a pagar a los profesores, se calcula con base en los 
resultados de las encuestas, de lo cual se estableció una tarifa ponderada, 






OSTO TOTAL UNITARIO: 
CONCEPTO UNIDAD DE MEDIDA COSTO CLASE TIPO 
Mano de Obra Docente 
Valor en COP, por clase 
dictada 
$ 1.856  VARIABLE 
Mantenimiento y Soporte 
Plataforma 
Valor en COP, por clase 
dictada 
$ 362  FIJO 
Personal Admon y Ventas 
Valor en COP, por clase 
dictada 
$ 631  FIJO 
TOTAL   $ 2.849    
 
6.3.7.3 Cálculo de Precio de Venta por clase 
 
Se aplica la fórmula: 





% de Utilidad Deseado= 15% 
 
Precio Venta=2.849 / (1-0.15) 
Precio Venta=$3.352 
 





ENCUESTA TARIFA PONDERADA 
GRATUITA  $                -    0,31  $                                   -    
MIL X HORA  $         1.000  0,27  $                               270  
HORA SMLV  $         3.738  0,36  $                            1.346  
> SMLV  $         4.000  0,06  $                               240  




Dicho valor está acorde con la suma que estarían dispuestos a pagar los 
estudiantes por clase recibida, (dura una hora académica), la cual es $3.380 de 
acuerdo a los resultados de la encuesta aplicada: 
TIPO PRECIO PRECIO % ENCUESTA PRECIO PONDERADO 
Sin capacidad de pago  $                -    10%  $                                   -    
Entre 1,000 y 3,000  $         2.000  32%  $                               640  
Entre >3,000 y 5,000  $         4.000  37%  $                            1.480  
>5,000  $         6.000  21%  $                            1.260  
PRECIO POR CLASE PONDERADO  $                            3.380  
 
6.3.8 Política de Descuentos 
 
Teniendo en cuenta que el precio por clase es muy bajo, no se harán descuentos. 
 
6.3.9 Política de Comunicación 
 
Estrategia de Promoción y Comunicación: Se manejará publicidad por 
páginas web y redes sociales, mailing, material POP. 
 












Canales de Distribución: El canal de distribución del servicio, es directo a 
través de Internet. 
 
Puntos de Venta: Se contará con dos asesores de call center para la 
comercialización de los cursos de forma telefónica, e igualmente se tendrá un 
asesor para ventas por internet. 
 
Estrategia de Servicio: Se realizarán encuestas mensuales de forma virtual, 
para medir la satisfacción del cliente, con respecto al servicio recibido y 
efectividad de los cursos. 
 
Formas de pago: Se aceptarán pagos a través de tarjetas débito y crédito, 
consignación directa en una cuenta bancaria de la empresa o por transferencia 
bancaria. No se recibirán pagos en efectivo. 
 
6.3.11 Presupuesto de Ingresos por Ventas y Publicidad 
 
SUPUESTOS PRESUPUESTO DE VENTAS AÑO 1 
No. CLASES DIARIAS                      8  
DIAS LABORABLES DEL MES                    24  
No. CLASES POR PROFESOR AL MES                  192  
No. PROFESORES                    60  
TOTAL CAPACIDAD No. CLASES MES            11.520  
VARIACIÓN ANUAL IPC PARA AUMENTO DE PRECIOS 5% 
  SUPUESTOS PRESUPUESTO DE VENTAS AÑO 2 
No. CLASES DIARIAS                      8  
DIAS LABORABLES DEL MES                    24  
No. CLASES POR PROFESOR AL MES                  192  
No. PROFESORES                    65  
TOTAL CAPACIDAD No. CLASES MES            12.480  
VARIACIÓN ANUAL IPC PARA AUMENTO DE PRECIOS 5% 
  
SUPUESTOS PRESUPUESTO DE VENTAS AÑO 3 
No. CLASES DIARIAS                      8  
DIAS LABORABLES DEL MES                    24  
No. CLASES POR PROFESOR AL MES                  192  
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No. PROFESORES                    70  
TOTAL CAPACIDAD No. CLASES MES            13.440  
VARIACIÓN ANUAL IPC PARA AUMENTO DE PRECIOS 5% 
 
 




No. CLASES VALOR TOTAL AÑO 
1 $ 3.352  11.520 $ 38.614.407  
2 $ 3.352  11.520 $ 38.614.407  
3 $ 3.352  11.520 $ 38.614.407  
4 $ 3.352  11.520 $ 38.614.407  
5 $ 3.352  11.520 $ 38.614.407  
6 $ 3.352  11.520 $ 38.614.407  
7 $ 3.352  11.520 $ 38.614.407  
8 $ 3.352  11.520 $ 38.614.407  
9 $ 3.352  11.520 $ 38.614.407  
10 $ 3.352  11.520 $ 38.614.407  
11 $ 3.352  11.520 $ 38.614.407  
12 $ 3.352  11.520 $ 38.614.407  
TOTAL $ 3.352  138.240 $ 463.372.885  
    




No. CLASES VALOR TOTAL AÑO 
1 $ 3.520  12.480 $ 43.923.888  
2 $ 3.520  12.480 $ 43.923.888  
3 $ 3.520  12.480 $ 43.923.888  
4 $ 3.520  12.480 $ 43.923.888  
5 $ 3.520  12.480 $ 43.923.888  
6 $ 3.520  12.480 $ 43.923.888  
7 $ 3.520  12.480 $ 43.923.888  
8 $ 3.520  12.480 $ 43.923.888  
9 $ 3.520  12.480 $ 43.923.888  
10 $ 3.520  12.480 $ 43.923.888  
11 $ 3.520  12.480 $ 43.923.888  
12 $ 3.520  12.480 $ 43.923.888  
TOTAL $ 3.520  149.760 $ 527.086.656  
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No. CLASES VALOR TOTAL AÑO 
1 $ 3.696  13.440 $ 49.667.781  
2 $ 3.696  13.440 $ 49.667.781  
3 $ 3.696  13.440 $ 49.667.781  
4 $ 3.696  13.440 $ 49.667.781  
5 $ 3.696  13.440 $ 49.667.781  
6 $ 3.696  13.440 $ 49.667.781  
7 $ 3.696  13.440 $ 49.667.781  
8 $ 3.696  13.440 $ 49.667.781  
9 $ 3.696  13.440 $ 49.667.781  
10 $ 3.696  13.440 $ 49.667.781  
11 $ 3.696  13.440 $ 49.667.781  
12 $ 3.696  13.440 $ 49.667.781  
TOTAL $ 3.696  161.280 $ 596.013.373  
 
SUPUESTOS PRESUPUESTO DE INGRESOS POR PUBLICIDAD AÑO 1 
No. BANNERS                      8  
DIAS MES                    30  
No. IMPRESIONES POR BANNER AL DIA (SE ASUME 1 IMPRESIÓN POR MINUTO)              2.880  
No. IMPRESIONES POR BANNER AL MES            86.400  
No. IMPRESIONES TOTAL BANNERS AL MES         691.200  
No. IMPRESIONES DIVIDIDO 1,000                  691  
VARIACIÓN ANUAL INCREMENTO TRÁFICO 10% 
  SUPUESTOS PRESUPUESTO DE INGRESOS POR PUBLICIDAD AÑO 2 
No. BANNERS                      8  
DIAS MES                    30  
No. IMPRESIONES POR BANNER AL DIA              3.168  
No. IMPRESIONES POR BANNER AL MES            95.040  
No. IMPRESIONES TOTAL BANNERS AL MES         760.320  
No. IMPRESIONES DIVIDIDO 1,000                  760  
VARIACIÓN ANUAL INCREMENTO TRÁFICO 10% 
  SUPUESTOS PRESUPUESTO DE INGRESOS POR PUBLICIDAD AÑO 3 
No. BANNERS                      8  
DIAS MES                    30  
No. IMPRESIONES POR BANNER AL DIA              3.485  
No. IMPRESIONES POR BANNER AL MES         104.544  
No. IMPRESIONES TOTAL BANNERS AL MES         836.352  
No. IMPRESIONES DIVIDIDO 1,000                  836  








No. IMPRESIONES VALOR TOTAL AÑO 
1 $ 3.000  691 $ 2.073.600  
2 $ 3.000  691 $ 2.073.600  
3 $ 3.000  691 $ 2.073.600  
4 $ 3.000  691 $ 2.073.600  
5 $ 3.000  691 $ 2.073.600  
6 $ 3.000  691 $ 2.073.600  
7 $ 3.000  691 $ 2.073.600  
8 $ 3.000  691 $ 2.073.600  
9 $ 3.000  691 $ 2.073.600  
10 $ 3.000  691 $ 2.073.600  
11 $ 3.000  691 $ 2.073.600  
12 $ 3.000  691 $ 2.073.600  
TOTAL $ 3.000  8.294 $ 24.883.200  
    




No. IMPRESIONES VALOR TOTAL AÑO 
1 $ 3.000  760 $ 2.280.960  
2 $ 3.000  760 $ 2.280.960  
3 $ 3.000  760 $ 2.280.960  
4 $ 3.000  760 $ 2.280.960  
5 $ 3.000  760 $ 2.280.960  
6 $ 3.000  760 $ 2.280.960  
7 $ 3.000  760 $ 2.280.960  
8 $ 3.000  760 $ 2.280.960  
9 $ 3.000  760 $ 2.280.960  
10 $ 3.000  760 $ 2.280.960  
11 $ 3.000  760 $ 2.280.960  
12 $ 3.000  760 $ 2.280.960  
TOTAL $ 3.000  9.124 $ 27.371.520  
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No. IMPRESIONES VALOR TOTAL AÑO 
1 $ 3.000  836 $ 2.509.056  
2 $ 3.000  836 $ 2.509.056  
3 $ 3.000  836 $ 2.509.056  
4 $ 3.000  836 $ 2.509.056  
5 $ 3.000  836 $ 2.509.056  
6 $ 3.000  836 $ 2.509.056  
7 $ 3.000  836 $ 2.509.056  
8 $ 3.000  836 $ 2.509.056  
9 $ 3.000  836 $ 2.509.056  
10 $ 3.000  836 $ 2.509.056  
11 $ 3.000  836 $ 2.509.056  
12 $ 3.000  836 $ 2.509.056  
TOTAL $ 3.000  10.036 $ 30.108.672  
 
6.3.12 Punto de Equilibrio 
CONCEPTO VALOR 
TOTAL INGRESOS POR VENTAS AÑO 1 $ 463.372.885  
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 256.573.440  
TOTAL COSTOS FIJOS $ 50.015.700  
PRECIO DE VENTA UNITARIO $ 3.352  
COSTO VARIABLE UNITARIO $ 1.856  
MARGEN CONTRIBUCION UNITARIO $ 1.496  
% MCU 45% 
PUNTO DE EQUILIBRIO EN No. CLASES 33.434 









6.4 Análisis Técnico – Operativo 
 
6.4.1 Descripción Técnica del Producto o Servicio 
 
6.4.1.1 Metodología de Enseñanza del Curso de Inglés 
 
Las clases de inglés se realizarán de forma virtual a través de Internet, mediante 
videoconferencia, donde el alumno tendrá un profesor en vivo y personalizado, 
es decir que tendrá una clase privada, donde el docente podrá enfocarse y 
concentrarse 100% en las necesidades del estudiante, obteniendo progresos 
mucho más rápidos y efectivos en el aprendizaje del idioma Inglés. 
 
El estudiante contará con acceso 24/7 a la plataforma de la compañía, donde 
podrá tener sesiones de aprendizaje interactivo, mediante talleres y tareas de la 
plataforma moodle, enfocados en reading, listening, writting, speaking. 
 
Todas las clases se dictan 100% en Inglés, es decir, que ningún docente utilizará 
el idioma español para comunicarse con los estudiantes, lo anterior con el fin de 
tener una mayor exigencia hacia los estudiantes y que logren adaptarse más 
rápidamente al idioma. 
 
La metodología de enseñanza mezcla diferentes métodos, dado que inicialmente 
se busca enseñar el idioma Inglés de la manera natural como aprendimos el 
idioma español, es decir, escuchando y repitiendo, pero paralelamente se irá 
enseñando gramática. 
 
Las clases deben ser previamente programadas y pagadas de forma semanal, 
definiendo los horarios en que se tomarán los cursos, para poder coordinar los 
horarios y la disponibilidad con los docentes.  
 




La información de contenidos por niveles, fue extraída de libros de cursos de 
inglés de los institutos Berlitz y Passport, así: 
 
 Nivel Básico: Material Berlitz, (Kruelle, 2002) 
 Nivel Intermedio: Material Passport, (Maurer, 1998) 















6.4.2 Cadena de Valor 
 
 




6.4.4 Necesidades y Requerimientos 
 
6.4.4.1 Mano de Obra: 
 
Según el presupuesto de ventas, para el año 1 se requerirán 60 profesores, para 








COSTO CLASE TIPO 
Mano de Obra Docente 
Valor en COP, por 
clase dictada 
$ 1.856  
COSTO 
VARIABLE 
CAPACIDAD INSTALADA AÑO 1 


























6.4.4.3 Tecnología Requerida 
Se requiere servicio de hosting, mantenimiento y soporte de Moodle, para lo 
cual se contratará el servicio con el Proveedor llamado Nivel Siete Ltda. Los 




DIAS LABORABLES DEL MES 
                   
24  
No. CLASES POR PROFESOR AL MES 
                 
192  
No. PROFESORES 
                   
60  
TOTAL CAPACIDAD No. CLASES MES 
           
11.520  
  CAPACIDAD INSTALADA AÑO 2 
No. CLASES DIARIAS 
                     
8  
DIAS LABORABLES DEL MES 
                   
24  
No. CLASES POR PROFESOR AL MES 
                 
192  
No. PROFESORES 
                   
65  
TOTAL CAPACIDAD No. CLASES MES 
           
12.480  
  
CAPACIDAD INSTALADA AÑO 3 
No. CLASES DIARIAS 
                     
8  
DIAS LABORABLES DEL MES 
                   
24  
No. CLASES POR PROFESOR AL MES 
                 
192  
No. PROFESORES 
                   
70  
TOTAL CAPACIDAD No. CLASES MES 





TRM                     3.000  IVA 19% 
USD COP IVA TOTAL COP 
PAQUETE SERVICIO SOPORTE 
AÑO                        14.010           42.030.000         7.985.700   $         50.015.700  
TOTAL MES                          1.168             3.502.500             665.475   $           4.167.975  
COSTO POR CLASE MES        $                       362  
 
Los servicios incluidos dentro del paquete del proveedor son: 
 
Paquete Corporativo Preferencial 
Horario de Soporte 24/7 
Tiempo máximo de respuesta 2 horas 
Número de Incidentes Ilimitados 
Backup Diario 
Disponibilidad 99.9% 
Seguridad Web SSL Si 
Actualizaciones/Mantenimiento/Personalización 
Gráfica/Registro de Dominio .com/org 
Si 
Número de Usuarios 3.000 
Espacio en Disco 90 GB 
Horas anuales de ayuda al administrador 168 horas 
Precio Anual USD 14.010 + IVA 
Precio Instalación en Infraestructura Cliente USD 830+IVA 
 
  
6.4.4.4 Localización Oficina 
 




B. Cercanía a proveedores 






C. El lago 
FACTOR / SECTOR CHAPINERO CENTRO EL LAGO 
Seguridad MEDIANAMENTE INSEGURO SEGURO 
Cercanía a proveedores MEDIANAMENTE DÍFICIL ACCESO FÁCIL ACCESO 
Arrendamiento Oficina BAJO  MODERADO ALTO  
 
FACTOR PESO SITIO A PUNTAJE SITIO B PUNTAJE SITIO C PUNTAJE 
A 35% 6 2,1 3 1,05 8 2,8 
B 30% 6 1,8 3 0,9 7 2,1 
C 35% 6 2,1 5 1,75 4 1,4 
TOTAL 100%   6   3,7   6,3 
 
El lugar escogido es el C “El Lago”. 
6.4.5 Plan de Mantenimiento 
 
El plan de mantenimiento, soporte y actualización de la plataforma moodle, 
estará a cargo del proveedor tecnológico seleccionado. 
 
6.4.6 Presupuesto de Costos 
 
COSTOS TOTALES AÑO 1 
No. CLASES 138.240 
COSTO VARIABLE UNITARIO $ 1.856  
COSTO VARIABLE TOTAL $ 256.573.440  
COSTOS FIJOS $ 50.015.700  





6.4.7 Plan de Compras Servicio Plataforma Moodle 




No. CLASES VALOR TOTAL 
1 $ 361,80  11.520 $ 4.167.975  
2 $ 361,80  11.520 $ 4.167.975  
3 $ 361,80  11.520 $ 4.167.975  
4 $ 361,80  11.520 $ 4.167.975  
5 $ 361,80  11.520 $ 4.167.975  
6 $ 361,80  11.520 $ 4.167.975  
7 $ 361,80  11.520 $ 4.167.975  
8 $ 361,80  11.520 $ 4.167.975  
9 $ 361,80  11.520 $ 4.167.975  
10 $ 361,80  11.520 $ 4.167.975  
11 $ 361,80  11.520 $ 4.167.975  
12 $ 361,80  11.520 $ 4.167.975  
TOTAL $ 361,80  138.240 $ 50.015.700  
 
6.4.8 Control de Calidad 
 
Se realizarán encuestas de satisfacción y calificación del servicio recibido por 
cada estudiante después de cada clase recibida, para que evalúe al docente, el 
desempeño de la plataforma, y la calidad del soporte web. Se consolidarán los 
reportes de forma semanal, para realizar seguimiento en cada uno de los frentes 
de trabajo, con base en indicadores de desempeño. 
 
6.4.9 Investigación y Desarrollo 
 
En este momento la empresa se dedicará a penetrar mercado con los clientes que 
ha segmentado, y un proyecto a mediano plazo, es establecer un programa de 
investigación y desarrollo, para el mejoramiento de los cursos virtuales de 
inglés, incorporando nuevas tecnologías y las mejores prácticas del mercado, en 
la medida que haya disponibilidad presupuestal, e igualmente se deben realizar 
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alianzas estratégicas con competidores, aplicando el concepto de economías de 
escala, lo cual permitirá compartir recursos, infraestructura, conocimiento, 
riesgo y costos, lo cual generará mayor eficiencia. 
 
6.5 Análisis Administrativo – Jurídico 
 
6.5.1 Concepto del Negocio, Misión, Visión, Objetivos 
 
 Ver numeral 7.2 Capítulo Planeación Estratégica 
 
6.5.2 Grupo Emprendedor 
Nombre Dirección Teléfono e-mail Profesión Participación 




Cr 13 No. 33-01 



















6.5.3.2 Perfil de Cargos 




Gerente General  
Planeación estratégica 
Establecimiento de políticas 
comerciales y administrativas 
Administración de 
empresas con Posgrado 
Debe tener 
experiencia de 5 
años en cargos 
gerenciales y de un 
año en el negocio o 
similares. 
Dirección de las diferentes 
áreas. 
Elaboración de Presupuesto Experiencia comercial. 
Manejo clientes y 
proveedores 
Manejo de marketing y publicidad Técnicas de mercadeo. 
Contador 
Generación y actualización 
de estados financieros. 




Experiencia de 3 
años en manejo de 
estados financieros 
y evaluación de 
proyectos, y de un 
año en el negocio o 
similares. 
Manejo de facturación y 
tesorería 
Proyección de la empresa a través 
de herramientas contables y 
financieras. Conocimiento en 
operaciones de tesorería 
Docentes 
Dictar clases virtuales de 
Inglés en los horarios 
establecidos 
Hacer retroalimentación verbal y 
electrónica a los estudiantes. 
Ser estudiantes de 6° a 
8° Semestre de la 
carrera de Lenguas 
Modernas 
No se requiere 
Actualizar el registro de 
notas de los estudiantes 




Cumplir el programa de 
contenidos 
Asistir a reuniones periódicas de 
docentes y seguimiento 
Conocimiento en E-
Learning 
Asesor Call Center 
Realizar campañas de 
Inbound y Outbound para 
venta de cursos de inglés 
Generación de informes 




Experiencia de 1 
año en Call Center 
Atender llamadas de 
clientes para aclaración de 
procedimientos y 
descripción de los cursos. 
En tiempos ociosos, se deberán 
realizar labores operativas y 
administrativas que le 
encomiende el gerente. 
Conocimiento en cursos 
de idiomas 
Asesor Web 
Atender consultas vía web 
(chat y por email) de 
clientes para venta de los 




Experiencia de 1 




Atender consultas vía web 
(chat y por email) de 
clientes para aclaración de 
procedimientos y 
descripción de los cursos. 
En tiempos ociosos, se deberán 
realizar labores operativas y 
administrativas que le 
encomiende el gerente. 
Conocimiento en cursos 
de idiomas 
 
6.5.3.3 Gastos de Administración y Nómina 
 
 
6.5.4 Análisis Jurídico 
6.5.4.1 Razón Social y Tipo de Sociedad: 
IdiomasOnline S.A.S (Sociedad por Acciones Simplificada) 
6.5.4.2 Participación de los Socios: 
SOCIO CUOTAS % CAPITAL 
Daniel Arturo Rojas 1 60 $ 54.000.000 
Luz Ángela Rodriguez 1 40 $ 36.000.000 
TOTAL 2 100 $ 90.000.000 
CONCEPTO AÑO 1 MENSUAL TIPO 
Gerente $ 18.000.000  $ 1.500.000  ADMINISTRACIÓN 
Contador $ 12.000.000  $ 1.000.000  ADMINISTRACIÓN 
Arrendamiento Oficina $ 18.000.000  $ 1.500.000  ADMINISTRACIÓN 
Servicios (Luz, agua, gas) $ 1.200.000  $ 100.000  ADMINISTRACIÓN 
Arrendamiento Equipos de Computo y Mobiliario 
Oficina 
$ 2.400.000  $ 200.000  ADMINISTRACIÓN 
Limpieza $ 2.400.000  $ 200.000  ADMINISTRACIÓN 
Asesores Call Center $ 17.705.208  $ 1.475.434  VENTAS 
Asesor Web $ 8.852.604  $ 737.717  VENTAS 
Plan telefonía $ 720.000  $ 60.000  VENTAS 
Publicidad $ 6.000.000  $ 500.000  VENTAS 




6.5.4.3 Legislación Vigente: 
 Código de Comercio 
 Estatuto Tributario 
 Código Sustantivo del Trabajo 
6.5.4.4 Gastos de Constitución: 
CONCEPTO   VALOR  
Autenticación notaria  $         13.800,00  
Registro en Cámara de comercio  $       441.000,00  
Formulario de registro  $           8.000,00  
Derecho de inscripción  $         62.000,00  
Matricula (primer año)  $                    -    
Certificados de existencia  $         17.200,00  
Inscripción de los libros  $         20.600,00  
TOTAL  $     562.600,00  
 
6.5.4.4 Normas, Estatutos, Política de Distribución de Utilidades: 
Modelo de constitución de la sociedad SAS. (Cámara de Comercio, 2017) 
 
MODELO DE CONSTITUCIÓN DE UNA SOCIEDAD POR ACCIONES SIMPLIFICADAS 
– S.A.S. 
 
En la ciudad de BOGOTÁ, Departamento de CUNDINAMARCA, República de Colombia, el 01 de 
Julio del año 2017, DANIEL ARTURO ROJAS CALDERÓN, mayor de edad, identificado con 
Cedula de Ciudadanía número 80101549 expedida en BOGOTÁ, de estado civil Casado 
domiciliado en la ciudad de BOGOTÁ en la dirección Carrera 13 No. 33-01 Barrio SAMPER y 
LUZ ANGELA RODRÍGUEZ SÁNCHEZ, mayor de edad identificado con Cedula de Ciudadanía 
número 52378599 expedida en BOGOTA, de estado civil casada, domiciliada en la ciudad de 
BOGOTÁ en la dirección Carrera 13 No. 33-01 Barrio SAMPER, quien para todos los efectos se 
denominarán los constituyentes, mediante el presente escrito manifestamos nuestra voluntad de 
constituir una Sociedad por Acciones Simplificada, que se regulará conforme lo establecido en la 
ley y en los siguientes estatutos: ARTÍCULO PRIMERO TIPO O ESPECIE DE SOCIEDAD 
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QUE SE CONSTITUYE La sociedad que se constituye por medio de este documento es por 
acciones, del tipo Sociedad por Acciones Simplificada, esta se regirá por las disposiciones 
contenidas en los presentes estatutos, por las normas que de manera especial regulan esta especie de 
compañía en Código de Comercio y por las generales que en la anterior normativa rigen para las 
sociedades, teniendo en cuenta que tanto las especiales como las generales sean compatibles con su 
calidad de una Sociedad por Acciones Simplificada. ARTÍCULO SEGUNDO DOMICILIO 
SOCIAL La compañía tendrá como domicilio principal la ciudad de BOGOTÁ, pero podrá abrir 
sucursales o agencias en cualquier parte del territorio nacional, para lo cual se procederá como 
aparece previsto en las normas legales. ARTÍCULO TERCERO NOMBRE DE LA SOCIEDAD 
La sociedad actuará bajo la denominación social IDIOMAS ONLINE S.A.S.; ARTÍCULO 
CUARTO TÉRMINO DE DURACIÓN La sociedad tendrá un término de duración 
INDEFINIDO, pero podrá disolverse anticipadamente cuando sus accionistas así lo decidan. 
ARTÍCULO QUINTO OBJETO SOCIAL La sociedad tendrá por objeto, el desarrollo de las 
siguientes actividades: A) Enseñanza virtual del Idioma Inglés. B) Cualquier actividad comercial o 
civil de forma lícita y todas las demás inherentes al desarrollo del objeto social. ARTÍCULO 
SEXTO CAPITAL AUTORIZADO, SUSCRITO Y PAGADO El capital autorizado de la 
sociedad está expresado en PESOS y es de ($90'000,000), divididos en NUEVE MIL (9,000) 
acciones de igual valor nominal, a razón de ($10,000) cada una. Los accionistas constituyentes han 
suscrito (9,000) por un valor nominal total de ($90'000,000), capital que se encuentra suscrito y 
pagado en dinero en su totalidad, La clase de acciones aquí suscrita son de clase ORDINARIAS. 
Parágrafo.- El capital suscrito podrá aumentarse por cualquiera de los medios que admite la Ley, 
igualmente, podrá disminuirse con sujeción a los requisitos que la Ley señala, en virtud de la 
correspondiente reforma estatutaria, aprobada por sus accionistas e inscrita en el registro mercantil:  
ACCIONISTAS No. ACCIONES CAPITAL % 
DANIEL ARTURO ROJAS CALDERÓN 5.400 $54.000.000 60% 
LUZ ANGELA RODRIGUEZ SANCHEZ 3.600 $36.000.000 40% 
TOTAL 9.000 $90.000.000 100% 
 
ARTÍCULO SEPTIMO CARACTERÍSTICAS DE LAS ACCIONES Las acciones de la 
sociedad en que se halla dividido su capital son de clase:  
OTORGANTES TIPO ACCION CANTIDAD 
DANIEL ARTURO ROJAS CALDERÓN Acción Ordinaria 5.400 
LUZ ANGELA RODRIGUEZ SANCHEZ Acción Ordinaria 3.600 
  
ARTÍCULO OCTAVO TÍTULOS DE LAS ACCIONES A cada uno de los accionistas se le 
expedirá un solo título representativo de sus acciones, a menos que prefieran tener varios por 
diferentes cantidades parciales del total que le pertenezca. El contenido y las características de los 
títulos se sujetarán a lo preceptuado en las normas legales correspondientes. Mientras el valor de las 
acciones no hubiere sido pagado totalmente, la sociedad sólo podrá expedir certificados 
provisionales. Para hacer una nueva inscripción y expedir el título al adquirente, será menester la 
previa cancelación de los títulos del tradente. ARTÍCULO NOVENO LIBRO DE REGISTRO 
DE ACCIONES La sociedad llevará un libro de registro de acciones, previamente registrado en la 
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cámara de comercio correspondiente al domicilio principal de la sociedad, en el cual se anotará el 
nombre de cada accionista, la cantidad de acciones de su propiedad, el título o títulos con sus 
respectivos números y fechas de inscripción, las enajenaciones y traspasos, las prendas, usufructos, 
embargos y demandas judiciales, así como cualquier otro acto sujeto a inscripción según aparezca 
ordenado en la Ley. ARTÍCULO DECIMO EMISIÓN DE ACCIONES Corresponde a los 
accionistas decidir sobre la emisión de acciones de que disponga la sociedad y que se encuentren en 
la reserva. ARTÍCULO DECIMO PRIMERO REGLAMENTO DE EMISIÓN DE 
ACCIONES Corresponde a los accionistas constituyentes expedir el reglamento aplicable a la 
suscripción de las acciones reservadas, ordinarias y de capital emitidas por la sociedad. 
ARTÍCULO DECIMO SEGUNDO GERENCIA La representación legal de la sociedad y la 
gestión de los negocios sociales estarán a cargo de un GERENTE, a su vez la sociedad podrá 
nombrar un SUBGERENTE, quien reemplazará al gerente en sus ausencias temporales y absolutas 
contando con las mismas atribuciones que el gerente cuando éste entre a reemplazarlo. 
ARTÍCULO DECIMO TERCERO FACULTADES DEL GERENTE El gerente está facultado 
para ejecutar, a nombre de la sociedad, todos los actos y contratos relacionados directamente con el 
objeto de la sociedad, sin límite de cuantía. Serán funciones específicas del cargo, las siguientes: a) 
Constituir, para propósitos concretos, los apoderados especiales que considere necesarios para 
representar judicial o extrajudicialmente a la sociedad. b) Cuidar de la recaudación e inversión de 
los fondos sociales. c) Organizar adecuadamente los sistemas requeridos para la contabilización, 
pagos y demás operaciones de la sociedad. d) Velar por el cumplimiento oportuno de todas las 
obligaciones de la sociedad en materia impositiva. e) Certificar conjuntamente con el contador de la 
compañía los estados financieros en el caso de ser dicha certificación exigida por las normas 
legales. f) Designar las personas que van a prestar servicios a la sociedad y para el efecto celebrar 
los contratos que de acuerdo a las circunstancias sean convenientes; además, fijará las 
remuneraciones correspondientes, dentro de los límites establecidos en el presupuesto anual de 
ingresos y egresos. g) Celebrar los actos y contratos comprendidos en el objeto social de la 
compañía y necesarios para que esta desarrolle plenamente los fines para los cuales ha sido 
constituida. h) Cumplir las demás funciones que le correspondan según lo previsto en las normas 
legales y en estos estatutos. Parágrafo.- El gerente queda facultado para celebrar actos y contratos, 
en desarrollo del objeto de la sociedad, con entidades públicas, privadas y mixtas. ARTÍCULO 
DECIMO CUARTO RESERVAS La sociedad constituirá una reserva legal que ascenderá por lo 
menos al cincuenta por ciento (50%) del capital suscrito y se formará con el diez por ciento (10%) 
de las utilidades líquidas de cada ejercicio. Los accionistas podrán decidir, además, la constitución 
de reservas voluntarias, siempre que las mismas sean necesarias y convenientes para compañía, 
tengan una destinación específica y cumplan las demás exigencias legales. ARTÍCULO DECIMO 
QUINTO UTILIDADES No habrá lugar a la distribución de utilidades sino con base en los 
estados financieros de fin de ejercicio, aprobados por sus accionistas, aprobación que se presume 
por el hecho de la certificación mientras ocupe el cargo de gerente. Tampoco podrán distribuirse 
utilidades mientras no se hayan enjugado las pérdidas de ejercicios anteriores que afecten el capital, 
entendiéndose que las pérdidas afectan el capital cuando a consecuencia de las mismas se reduzca el 
patrimonio neto por debajo del monto del capital suscrito. Las utilidades de cada ejercicio social, 
establecidas conforme a los estados financieros aprobados con los que estén de acuerdo sus 
accionistas, se distribuirán con arreglo a las disposiciones siguientes y a lo que prescriban las 
normas legales. 1.- El diez por ciento (10%) de las utilidades líquidas después de impuestos se 
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llevará a la reserva legal, hasta concurrencia del cincuenta por ciento (50%), por lo menos, del 
capital suscrito. Una vez se haya alcanzado este límite quedará a decisión de los accionistas 
continuar con el incremento de la reserva, pero si disminuyere será obligatorio apropiar el diez por 
ciento (10%) de las utilidades líquidas hasta cuando dicha reserva llegue nuevamente al límite 
fijado. 2.- Efectuada la apropiación para la reserva legal se harán las apropiaciones para las demás 
reservas que, con los requisitos exigidos en la Ley, decidan sus accionistas. Estas reservas tendrán 
destinación específica y clara, serán obligatorias para el ejercicio en el cual se hagan, y el cambio de 
destinación o su distribución posterior sólo podrán autorizarse por los accionistas. 3.- Si hubiere 
pérdidas de ejercicios anteriores, no enjugadas que afecten el capital, las utilidades se aplicarán a la 
cancelación de tales pérdidas antes de cualquier apropiación para reservas legal, voluntarias u 
ocasionales. 4.- Las apropiaciones para la creación o incremento de reservas voluntarias u 
ocasionales, deberán ser aprobadas por sus accionistas. 5.- El remanente de las utilidades, después 
de efectuadas las apropiaciones para reserva legal y para reservas voluntarias u ocasionales, se 
destinarán al pago del dividendo de cada accionista. ARTÍCULO DECIMO SEXTO 
DISOLUCIÓN DE LA SOCIEDAD La sociedad se disolverá por decisión de sus accionistas o 
cuando se presente alguna de las causales previstas en la Ley y compatibles con la Sociedad por 
Acciones Simplificada constituida por medio de este documento. La disolución, de acuerdo a causal 
presentada, podrá evitarse con sometimiento a lo prescrito en la normativa comercial para el efecto. 
ARTÍCULO DECIMO SEPTIMO LIQUIDADOR El liquidador y su suplente serán designados 
por los accionistas y esta designación, una vez ellos manifiesten la aceptación, se llevará a cabo su 
inscripción en el registro mercantil. ARTÍCULO DECIMO OCTAVO PROCESO DE 
LIQUIDACIÓN Cuando se trate del denominado proceso de liquidación privada o voluntaria, se 
seguirán las normas que aparecen en los artículos 218 y siguientes del Código de Comercio. 
ARTÍCULO DECIMO NOVENO TRANSITORIO - NOMBRAMIENTOS El cargo de 
GERENTE será ocupado por, DANIEL ARTURO ROJAS CALDERON, identificado con Cedula 
de Ciudadanía número 80101549 de BOGOTÁ y se nombra como CONTADORA a LUZ 
ANGELA RODRIGUEZ SANCHEZ, con Cedula de Ciudadanía número 52378599 de BOGOTA. 
Ambas personas estando presentes en este acto constitutivo, aceptan los cargos para los cuales 
fueron designados. ARTÍCULO VIGESIMO DECLARACIÓN DEL SOCIO 
CONSTITUYENTE Los constituyentes de la sociedad IDIOMAS ONLINE S.A.S., identificado 
así: DANIEL ARTURO ROJAS CALDERON, identificado con Cedula de Ciudadanía número 
80101549 de BOGOTÁ y LUZ ANGELA RODRIGUEZ SANCHEZ, con Cedula de Ciudadanía 
número 52378599 de BOGOTA.; declaran que la sociedad constituida por medio de este documento 
privado, reúne los requisitos exigidos por la Ley.  
En constancia firman:  
 
DANIEL ARTURO ROJAS CALDERON C.C. 80101549 expedida en BOGOTÁ 




6.6 Análisis Financiero 
 








6.6.3 Depreciación y Amortización 
 
No hay depreciación, dado que la oficina se toma en arrendamiento, los 
computadores y mobiliario es por alquiler, por lo tanto no hay activos fijos para 









6.6.5 Presupuesto de Gastos de Administración y Ventas 
 
 

















6.6.9 Evaluación del Proyecto 
 




Teniendo en cuenta que el resultado del Valor Presente Neto es mayor a “0”, y 
que la TIR es mayor a la TIO, el proyecto es factible. 
 










Teniendo en cuenta que el resultado de la relación costo beneficio es mayor que 
“1”, el proyecto es aconsejable realizarlo. 
















Capítulo 7. Conclusiones 
 
Objetivo 1. Diseñar un nuevo modelo de negocio para ofrecer cursos de idiomas virtuales a 
un precio muy bajo, con profesores en vivo. 
Conclusiones: 
1. Se diseñó el modelo de negocio y el plan de negocio, donde se ofrecen cursos 
virtuales de Inglés, con profesores en vivo, de forma personalizada, a un precio de 
$3.360 por hora/clase dictada. 
 
2. Para poder lograr colocar un curso de Inglés competitivo a un bajo costo, se requirió 
crear un modelo de negocio con bajos costos laborales, donde los profesores son 
pasantes universitarios de la carrera de Lenguas Modernas, lo cual permite ofrecer 
una baja remuneración. 
 
3. El estudio de mercado evidencia que el 97% de las personas encuestadas, están 
interesadas en estudiar el idioma inglés, e igualmente se demuestra la aceptación 




Objetivo 2. Definir un producto mínimo viable, que se pueda ofrecer de forma masiva y a 
un bajo costo, aplicando el concepto de innovación inversa y lean startup. 
Conclusiones: 
4. Se logró aplicar el concepto de Innovación Inversa y lean startup, dado que se 
diseñó un producto mínimo viable a un precio bajo, lo cual permitirá que personas 




5. Se elaboró un plan de negocio, con el fin de poder llevar a cabo la idea de negocio y 
colocar el producto en el mercado.  
 
6. El resultado de los indicadores y plan financiero, demuestran la factibilidad del 
proyecto. 
 
Objetivo 3. Crear una estrategia para optimizar y aprovechar el servicio de internet con que 
cuentan los ciudadanos, para ofrecer el curso de inglés virtual. 
Conclusiones: 
7. El estudio de mercado, permitió establecer que el 97% de los encuestados (clientes) 
tiene acceso a Internet, e igualmente el 94% de los estudiantes de Lenguas 
Modernas tiene acceso a Internet. 
 
8. Este producto mínimo viable es posible masificarlo, dado que se aprovecha el canal 
de distribución de Internet,  el cual tiene una amplia cobertura en la ciudad de 
Bogotá. 
 
Objetivo 4. Sustentar los beneficios de generar alianzas estratégicas con Universidades que 
ofrezcan la carrera de Idiomas, para que los estudiantes hagan sus pasantías como 
profesores de nuestra startup. 
Conclusiones: 
9. Los resultados del estudio de mercado, muestran el interés y la aceptación de los 
estudiantes de Lenguas Modernas para realizar sus pasantías dando las clases de 
Inglés Virtuales, por lo tanto estos resultados son la base para proponer y generar 
Alianzas Estratégicas con las Universidades. 
 
10. El estudio de mercado evidencia que el 99% de los encuestados están interesados en 
hacer sus pasantías desde la casa y en horarios flexibles (teletrabajo), lo cual 
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sustenta la viabilidad de realizar los convenios de pasantías con el nuevo instituto de 
enseñanza. 
 
11. Con este modelo de negocio se fomenta el teletrabajo, que ayuda a optimizar 
tiempos, dado que se eliminan desplazamientos inoficiosos y que son demorados en 
la ciudad de Bogotá. Igualmente se fomenta el mejoramiento de la calidad de vida 
de las personas, dado que pueden estar más tiempo cerca de sus seres queridos. 
 
Objetivo 5. Definir la plataforma tecnológica más adecuada, que permita ofrecer el servicio 
de cursos de Inglés virtuales. 
Conclusiones: 
12. Se definió la plataforma Moodle, dado que es una plataforma gratuita, flexible y de 
fácil acceso, lo cual es acorde al modelo de Innovación Inversa para poder masificar 
el servicio a un bajo costo. 
 
13. La plataforma moodle permite tener sesiones de clase en vivo, igualmente permite 
dejar tareas y talleres, y tiene un amplio soporte a través de proveedores. Se definió 
contratar el servicio de hosting y soporte con un tercero, que cuenta con la 
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